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El desarrollo empresarial del Tolima inicia en la década de 1915 con 
la creación de empresas dedicadas a la producción de café y cigarri-
llo; posteriormente, se fueron incentivando otros negocios relacionados 
con panaderías, trilladoras de café y arroz, fabrica de licores y gaseosas, 
talleres de confecciones de prendas para hombres y mujeres. Todo este 
impulso industrial conllevó al surgimiento de la economía de la región, 
mostrándola como una de las ciudades atractivas para la inversión.
Por lo anterior, se puede plantear que a lo largo de la historia de la 
humanidad, el hombre ha sido el actor transcendental en el desarrollo 
de procesos, innovaciones y cambios que existen en el mundo empre-
sarial contemporáneo. El empresario, con sus acciones emprendedoras, 
ha logrado mejorar sus condiciones de vida y la de los demás, contribu-
yendo de ésta forma a un mejor desarrollo en la economía de cada una 
de las regiones. Es de anotar, que muchos de estos cambios no se han 
dado por eventualidad, sino que, por el contrario, han sido objeto de 
una decisión planeada, para dejar un gran legado de experiencias y co-
nocimientos a quienes estén interesados en estudiar la historia del país.
Hablar del desarrollo empresarial en el Departamento del Tolima 
lleva, sin lugar a dudas, a conocer en detalle las diferentes etapas de la 
vida de los empresarios, a fin de que permita referenciar de manera muy 
amplia todos los aciertos y desaciertos de su experiencia empresarial. 
Esta primera edición pretende mostrar cinco experiencias de vida de 
empresarios que han pasado desapercibidos, pero que es hora de hacer-
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los visibles, ya que ellos “han creído en el Tolima” y, por ello, es ineludi-
ble conocer sus experiencias de vida, sus anécdotas y derrotas, que los 
han llevado a ser, hoy por hoy, grandes e importantes empresarios en el 
Departamento.
Como fundadores y promotores de dichas empresas participaron 
unos empresarios, cuyas actividades fueron diferentes en el mundo de 
los negocios, los gremios y la política. Una de las características parti-
culares de su conducta empresarial se manifestó en el emprendimiento, 
la conquista de mercados y la diversificación de productos y servicios, 
aspectos que los han llevado a ser reconocidos en la región.






Huella Empresarial del Tolima, es el esfuerzo de dos profesionales, con 
amplia experiencia y conocimiento en procesos de creación y acom-
pañamiento de empresas, de la Universidad del Tolima, preocupados 
e interesados en poner al alcance y a disposición de: estudiantes, em-
presarios, emprendedores y público en general una información que 
puede ser utilizada de acuerdo a su necesidad y visión; sobre lo que ha 
acontecido en el Tolima, en materia de desarrollos empresariales; ade-
más de conocer de las luchas intensas en cada uno de los empresarios 
y emprendedores que han insistido por muchos años en el logro de sus 
sueños, convencidos que en tierras tolimenses se puede hacer empresa 
y ser exitosos.
Hace presentación de unos acontecimientos desde el año de 1.915 
a la fecha, describiendo de manera general, las actividades propias de 
la época y como ha influido de una forma directa en el avance o estan-
camiento del desarrollo económico y social del Tolima, en virtud de la 
timidez o del riesgo, la visión o la formación, la experiencia o lo empí-
rico de su conocimiento y fundamentalmente, el apoyo institucional y 
del estado; se debe destacar ante todo la disposición, la tenacidad y la 
persistencia en el logro de sus sueños, de convertirse en empresarios de 
la época; que tuvieron que afrontar los emprendedores, para que hoy 
podamos analizar en detalle las decisiones y los resultados y especial-
mente el legado que dejan a sus generaciones, teniendo en cuenta que 
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para la época los hijos hacían parte ineludible en el trabajo y desarrollo 
de la empresa; que nos muestra la historia como hechos cumplidos.
En el análisis y la crítica, se hace necesario tener en cuenta desde su 
inicio, lo empírico del avance tecnológico y la vocación marcada en lo 
agrícola del departamento del Tolima, para su comprensión en el mayor 
o menor desarrollo económico y social, lo que da una mayor relevancia 
a la tenacidad de la vocación emprendedora de la época y la invitación 
a que aprovechemos al máximo los recursos disponibles en infraestruc-
tura, tecnología, conocimiento y experiencia de otros mundos que han 
avanzado a pasos gigantes y que hoy tenemos a nuestro alcance.
El libro es de gran utilidad y de consulta permanente para los em-
presarios, estudiantes y especialmente a los emprendedores que deseen 
hacer tránsito en el mundo empresarial del Tolima, de Colombia y el 
mundo, especialmente porque presenta una serie de cuadros de las dife-
rentes épocas que permiten hacer un análisis de la situación vivida y la 
actual y sobre todo que identifica a unos empresarios todavía existentes 
y que gustosamente podrán compartir sus experiencias en detalle para 
aquellos que se sientan atraídos por las historias y vivencias de la vida 
empresarial Tolimense.
Jesús Antonio Hernández Rubio
Egresado de la Universidad del Tolima.




“Este pequeño paso para un hombre 





Generalidades del departamento de Tolima
Ibagué fue fundada el 14 de octubre de 1550 en el sitio que se conoce 
como Cajamarca, pero, por asedio de los Pijaos, fue trasladada al sitio 
donde queda actualmente. Los primeros habitantes fueron los españo-
les, especialmente Andaluces. A inicios1 de 1800, llegaron algunas fa-
milias antioqueñas con apellidos como Jaramillo, Gaviria, Calle, Mejía, 
Botero, Jiménez, Hoyos, Villegas, Arbeláez y Bedoya. Antiguamente, la 
ciudad de Ibagué era conocida como “Ciudad Indiana”, porque su ma-
yoría de habitantes era de origen mestizo. Ibagué fue creada jurídica-
mente mediante Ley 65 de noviembre de 1909.
A finales del siglo xix, Ibagué se hallaba enmarcada en áreas ru-
rales, donde sobresalía una economía asentada en la explotación y la 
comercialización de productos agrícolas.
El notable crecimiento urbano en epicentros económicos y demo-
gráficos como Girardot, Armero, Líbano, Ibagué y Chaparral, y el nivel 
de ingresos durante el auge económico de 1917 y 1927, favorecieron la 
ampliación y tecnificación de los cultivos de arroz a escala comercial en 
haciendas de los valles de los ríos Lagunilla y Saldaña. Con excepción 
de la destilación de aguardiente y de otras bebidas, el vacío de expe-
riencia industrial propia fue un rasgo de la economía tolimense, y más 
intensamente de la huilense, hasta bien entrados los años 60. En 1927 
fue creada la cervecería de Honda con un capital de 200 mil pesos. Dos 
1 Rafael Gómez Henao. Historia económica del sector industrial del municipio de Ibagué. Univer-
sidad de Ibagué – Coruniversitaria, año 2007
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años después fue aumentado a 700 mil por la participación de firmas 
alemanas (Handel).
En las décadas de los 10 y 20, hubo reiterados esfuerzos institucio-
nales por la modernización de la agricultura en el Tolima. En efecto, 
la creación de la Escuela de Agricultura Tropical, de granjas agrícolas, 
escuelas agronómicas, bancos de crédito agrario, proyectos de ley so-
bre la irrigación de los llanos del Tolima, como plan exhaustivo de una 
transformación agraria que permitiría un desarrollo económico, mues-
tran un momento del interés público por el desarrollo regional desde 
una perspectiva no cafetera, el cual sólo empezaría a cristalizarse en el 
gobierno de Mariano ospina Pérez.
Entre tanto, se dio un extraordinario crecimiento de la colonización 
cafetera en las montañas orientales y en la Cordillera Central, al Sur de 
Chaparral —23,4% del incremento total del país—. Este crecimiento, 
combinado con la prohibición del cultivo y expendio directo del café 
por los campesinos dependientes de los hacendados, originó un movi-
miento de los trabajadores agrarios muy enérgico. En el decenio de los 
años 20, el despertar a la vida moderna en el Tolima se expresó también 
en la ampliación del transporte ferroviario hasta Ibagué, y posterior-
mente hasta neiva, y la construcción de la carretera Ibagué – Armenia 
y Girardot – neiva.
Sin embargo, en los decenios de los 30 y 40 se afianzó el proyecto 
modernizador del sector agrario en las tierras planas, desde Purificación 
hasta Mariquita, con la fragmentación del latifundio, la construcción de 
sistemas de irrigación, el crédito Estatal a los cultivadores, el uso de se-
millas seleccionadas, la fumigación aérea y la mecanización de los culti-
vos de arroz, algodón y ajonjolí, incrementados en modo extraordinario 
a partir de los años 50. Los avances hacia una revolución agrícola fueron 
patentes desde entonces.
Según datos presentados por el Banco de la República, después del 
año 1930 el Tolima se dirigió hacia una nueva agricultura. Empresa-
rios bogotanos y en menor medida, tolimenses, se proyectaron hacia las 
montañas quineras de Cunday, Chaparral y Alpujarra. Se podría decir 
que fue el primer impulso colonizador de las últimas décadas del siglo 
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xix el que conformó haciendas con bosques de quina, minas de aluvión 
y, sobre todo, centenares de miles de cafetos, con la infraestructura ne-
cesaria para beneficio, empaque y transporte del café.
Como consecuencia, Girardot se convirtió en un nuevo y próspero 
foco demográfico comercial de las economías locales del Suroccidente 
de Cundinamarca y Centro-Sur del Tolima, a través de caminos de he-
rradura y de los ríos Saldaña y Magdalena. Es importante resaltar que 
por este medio navegaban vapores, canoas y champanes que iban y ve-
nían entre Honda y neiva. Cabe citar que, salvo los intentos de 1873-74 
y 1884, la navegación a vapor hasta neiva no consiguió establecerse de 
manera regular, debido a dificultades técnicas y a los altos costos, por 
falta de carga suficiente y tráfico de retorno.
Desde el punto de vista estatal, uno de los efectos de este auge eco-
nómico en la región fue el lento, pero significativo, progreso en la red 
ferroviaria —los ferrocarriles de La Dorada y Girardot— y, a nivel de-
partamental, el aumento de los ingresos fiscales, especialmente por la 
renta de licores, que se tradujo en un incremento de las inversiones en 
obras públicas —puentes de hierro sobre varios ríos importantes, cami-
nos—, por lo menos hasta la guerra civil de 1895.
La modernización del sector agrícola mediante la irrigación, el cam-
bio en las técnicas de cultivo y el uso de maquinaria, comenzó a preocu-
par a ciertos sectores de la élite tolimense, entre 1880 y 1899. Al finalizar 
el siglo xix, la región padeció los efectos de las crisis de la economía 
cafetera (1897-1898) y cacaotera en el Huila, por causa de la plaga de la 
mancha y las repercusiones de la Guerra de los Mil Días. La región vivió 
un dramático estancamiento económico del cual tardó en recuperarse.
Con la guerra, la economía huilense también se vio afectada, aun-
que en menor grado que la del Tolima, Cundinamarca y Santander, de-
partamentos que se involucraron más de lleno en el conflicto bélico. 
Las contribuciones a los fondos de guerra, los empréstitos forzosos, los 
impuestos de guerra, las cuotas de ganado para la carnicería oficial con 
destino a la manutención del ejército, las requisitorias de bestias, las 
cuotas de mercancías como telas, machetes y otros implementos para el 
ejército, entre otros, todo lesionaba la economía de la región. Empero, es 
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de observar que estos requerimientos gravaban en mayor medida a los 
liberales más pudientes de la provincia.
Las consecuencias morales, sociales, económicas y culturales que 
ocasionó la Guerra de los Mil Días en el Gran Tolima fueron notables. El 
protagonismo de la Iglesia y el Gobierno, durante las reparaciones de los 
destrozos de la guerra, se concretó inicialmente en la realización de vie-
jas ideas sobre escuelas de artes y oficios, granjas agrícolas (Salesianos) 
así como el reinicio de la construcción de ferrocarriles (Dorada – Am-
balema; Girardot – Espinal) y de la navegación por el río Magdalena, 
para estimular cultivos nuevos como el algodón, el arroz y la subvención 
a las exportaciones de café.
Gómez (2007) plantea que para el año 1948, el monopolio de la tie-
rra había cambiado, sobre todo las más próximas a la ciudad de Ibagué. 
Las zonas altas y montañosas se habían dedicado al cultivo del café y 
la llamada “Terraza de Ibagué”, gracias a la irrigación iniciada en 1940, 
se estaba destinando al cultivo del arroz. Estas dos situaciones fueron 
inicios trascendentales para un significativo desarrollo comercial de la 
pequeña industria.
Ibagué se encuentra cerca de las principales ciudades, como Bo-
gotá, Cali y Medellín. Está rodeada de elevadas montañas con alturas 
que van desde los 700 a los 5.215 metros sobre el nivel del mar, como 
el caso del nevado del Tolima y el nevado del Quindío. La subcuenca 
más importante es la del río Saldaña con 9.800 km2, que equivalen al 
41,5 % del área departamental. También se destacan las cuencas de los 
ríos Coello, con 2.000 km2, y Totare, con 1.744 km2, así como otras de 
menor superficie, entre ellas las de los ríos Gualí, Sabandija, Recio, La-
gunillas, opía, Anchique, Chenche y Atá; estas cuencas se caracterizan 
por tener corrientes caudalosas con alta capacidad de arrastre, en varios 
casos alimentadas por los glaciares de los picos nevados.
En la vertiente occidental de la Cordillera oriental se destacan las 
cuencas de los ríos Cabrera, Cunday y Prado. Todas ellas tienen origen 
en el Páramo de Sumapaz y alimentan el embalse de Río Prado, el cuer-
po de agua más importante del Departamento, con un área aproximada 
de 34 km2. El sistema fluvial del Tolima tiene como eje la cuenca del río 
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Magdalena, la cual atraviesa el territorio de Sur a norte. Sobre el eje de 
la cordillera Central, se encuentran numerosas lagunas de origen glaciar 
en las que nacen los principales ríos
El Departamento de Tolima está situado en el centro del país, en-
tre los 02º 52’ 59’’ y 05º 19’ 59’’ de latitud norte, y los 74º 24’ 18’’ y 76º 
06’ 23’’ de longitud oeste. Limita por el norte con el Departamento de 
Caldas, por el Este con el Departamento de Cundinamarca, por el Sur 
con los Departamentos de Huila y Cauca, y por el oeste con los Depar-
tamentos de Quindío, Risaralda y Valle del Cauca (Figura 1-1).
Figura 1‑1. Departamento de Tolima al interior de la división político-administrativa de 
Colombia. Tomado de la página web del Instituto Geográfico Agustín Codazzi.
Este Departamento tiene una extensión de 23.582 km2, que repre-
senta el 2,1 % del territorio nacional. Desde el punto de vista político-
administrativo, está dividido en 47 municipios, 30 corregimientos, 217 
inspecciones de policía y numerosos caseríos y sitios poblados.
La economía del Departamento de Tolima se sustenta principal-
mente en actividades agropecuarias, los servicios y la industria. La acti-
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vidad agrícola se caracteriza por la producción de arroz, ajonjolí, sorgo, 
café, algodón, caña panelera, soya, maíz, tabaco, yuca y frutales. Es de 
anotar que este sector se encuentra altamente tecnificado e industriali-
zado. El renglón ganadero también ha jugado un papel importante den-
tro de la economía de la región, principalmente la ganadería vacuna, a 
la que le sigue la porcícola y pesquera fluvial.
El auge industrial de Ibagué comenzó a raíz de la tragedia de Arme-
ro, mediante la Ley 44 de 19872 que proporcionó la llegada de inversio-
nistas a la región, aprovechando las ventajas tributarias por un período 
de 10 años. Uno de los sectores más destacados ha sido el manufacture-
ro, con empresas como Fibratolima (Fabricato) Fatextol, Con Calidad, 
Carolina, cp Company, Monarca, T-Shirt And Schirt, Plano y Punto, 
entre otras. De igual forma, cabe mencionar el sector cementero con la 
empresa Cemex.
La industria se desarrolla en la producción de alimentos, bebidas, 
jabones, textiles, cemento y algunos materiales para construcción. La 
minería está poco desarrollada; se extrae principalmente roca caliza pa-
ra la industria cementera, petróleo y oro en algunas zonas del Departa-
mento.
Los servicios son esencialmente comerciales, de transporte y comu-
nicaciones, aunque también se le identifica al Departamento del Toli-
ma como una región atractiva por sus numerosos sitios turísticos, entre 
ellos el Museo de Arte y tradiciones populares de El Espinal, los centros 
históricos de Ambalema, Mariquita y Honda. En ecoturismo, son de 
gran importancia los Parques nacionales naturales de Los nevados y 
Las Hermosas.
otro gran atractivo lo constituyen las fiestas de San Pedro y San 
Juan en El Espinal, y las fiestas patronales de los municipios, así como el 
festival folclórico de Ibagué. El Departamento cuenta, además, con tres 
centros poblados turísticos de gran importancia en el centro del país: 
Melgar, Honda y Mariquita. Además, durante la Colonia se destacó por 
2 Zonas afectadas por la erupción del volcán nevado del Ruiz en 1985, ampliadas exenciones tribu-
tarias hasta diciembre 31 de 1988
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ser un centro cultural muy importante, por los aportes de los señores 
Mutis, Humboldt, Bompland, José Eustasio Rivera y otros.
el tolima, un escenario empresarial
A continuación se hará una presentación detallada de cómo ha sido el 
proceso empresarial en el Departamento del Tolima a partir de 1990, 
y así tener una consideración mucho más amplia sobre su desarrollo 
económico.
En el cuadro nº 1 se evidencia que en la ciudad de Ibagué se crea-
ron algunas empresas enfocadas a la producción de café, cigarrillos y 
jabones, que contribuyeron de cierta manera a la generación de empleo 
y desarrollo económico de la región.
cuadro nº 1. Industrias creadas entre la década de 1900-1985
empresa propietario año
Fábrica de Café “el escudo” Alberto Parra 1915
Fábrica de Café molido “la lira” Luciano Brizneda 1915
Fábrica de Cigarrillos “la intimidad” Dirigida por el señor Carlos J. Villa Leiva 1916
Fábrica de Café “el rey” Justino González 1916
Fábrica de Jabones “el triunfo” H. Urueña 1916
Fuente: Historia económica del sector industrial del municipio de Ibagué. Rafael Gómez Henao, inves-
tigador Universidad de Ibagué – Coruniversitaria, Facultad de Ciencias Económicas y Administrativas. 
2007.
Posteriormente se crean otras empresas, en donde las trilladoras, 
panaderías y tostadoras son las que mayor participación tienen en la 
economía de la región, generando mayores opciones de empleos. Véase 
cuadro nº 2.
Para el año 1945, el fortalecimiento del sector empresarial se evi-
denció en la creación de empresas industriales, con aporte en el sector 
textil, que cobra gran importancia y en el cual se crearon 16 microem-
presas, lo que cabe resaltar cómo la actividad de las confecciones co-
menzó a tener buena presencia en la ciudad de Ibagué, desde principios 
del siglo xx. Véase cuadro nº 3.
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cuadro nº 2 . ibagué, Censo industrial de 1.945, según ciiu. Productos Alimenticios, be-
bidas, tabaco y productos molineros
industrias nº de establecimientos
Confitería, Galletería y Dulcerías. 2
Panaderías. 8
Tostadoras de café. 5
Trilladoras de café. 2
Trilladoras o píldoras de arroz y demás granos. 11
Alcoholes, licores destilados o mezclados y sus productos 
semejantes. 1
Cervezas, maltas, maltinas Sub-productos. 1
Gaseosas y bebidas refrescantes no alcohólicas. 3
Fabrica de cigarros 2
Molinos de granos y tubérculos 1
Total
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
cuadro nº 3. Ibagué, Censo industrial de 1945, según ciiu. Textiles y Prendas de Vestir
industrias nº de establecimientos
Confección de vestidos para hombre y mujer. 14
Camisería, corbatas, prendas interiores para hombres y 
mujeres, ropa de cama, comedor, cortinas y similares. 1
Fabricación de sombreros de toda clase para hombres y 
mujeres. 1
Total 16
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
otros de los renglones que cobra mayor interés es la industria ma-
derera, con la creación de 9 microempresas, entre las cuales se destaca la 
carpintería, la ebanistería y los enchapados de madera. Véase cuadro nº 4.
En el cuadro nº 5 se evidencia que en la ciudad de Ibagué también 
se crearon empresas dedicadas a la fabricación de sustancias químicas 
y a la fabricación de productos plásticos. Entre las cuales se mencionan 




cuadro nº 4. Ibagué, Censo industrial de 1945, según ciiu. Industria Maderera
industrias nº de establecimientos
Carpintería, ebanistería. Grapas y enchapados de madera 9
Total 9
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
cuadro nº 5. Ibagué, Censo industrial de 1945, según ciiu. Fabricación de Sustancias 
Químicas, de Productos Químicos y Fabricación de Productos Plásticos.
industrias nº de establecimientos
Jabonería ordinaria, velas, cirios, ceras sólidas líquidas y 
betunes. 5
Productos farmacéuticos, especialidades medicinales y 
químico-técnicas. 1
Cepillos, brochas, escobas y similares, artículos para 
limpiar como biruta de acero, etc. 1
Total 7
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
Para el año 1945, tal como se muestra en el cuadro no.6, incur-
sionan las empresas cementeras, de las cuales cuatro (4) empresas se 
dedicaron a la producción de cemento y de eternit, y 9 relacionadas con 
la elaboración de tejales y chircales.
cuadro nº 6. Ibagué, Censo industrial de 1945, según ciiu. Minerales no Metálicos
industrias nº de establecimientos
Productos de cemento (incluye Eternit). 4
Tejales y chircales. 9
Total 13
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
otro de los sectores de mayor importancia es el de los talleres de 
mecánica en construcción de montajes y reparación de maquinarias, 
sector en el que se crearon 15 empresas y 3 talleres relacionados con 
joyería, relojería e instrumentos científicos. Véase Cuadro nº 7.
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cuadro nº 7. Ibagué, Censo industrial de 1945, según ciiu. Productos Metálicos, 
Maquinaria y Equipo
industrias nº de establecimientos
Fundición y ensayo de metales preciosos. Casa de 
Moneda. 1
Joyería, orfebrería, relojería y talleres de instrumentos 
científicos 3
Talleres de mecánica, construcción montaje y reparación 
de maquinaria en general (incluye artículos eléctricos) 15
Total 19
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
La industria del calzado cobra un alto interés con la creación de 
16 microempresas, como también se forman 15 empresas editoriales, 
imprentas y litografías. En este periodo, se da inicio al desarrollo cine-
matográfico en la región, evidenciado en la aparición o creación de 2 
empresas en esta actividad. Véase cuadro nº 8.
cuadro nº 8. Ibagué, Censo industrial de 1945, según ciiu. otras Industrias 
Manufactureras
industrias nº de establecimientos
Fotografías, cinematografías. 2
Editoriales, imprenta, litografías y trabajos similares. 15
Bandas de rodamiento para reencauche (camel-back) 
láminas para vulcanizar plio-flim. 1
Bandas, correas de transmisión y demás accesorios. 3
Industrias del calzado 15
otras no especificadas anteriormente. 1
otras industrias no especificadas anteriormente. 1
Total 38
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
Para esta década, el desarrollo industrial en la ciudad de Ibagué fue 
bastante prometedor, porque se crearon en total 138 empresas en los 
diferentes sectores de la economía, lo que consolidó un buen desarrollo 
económico para la región. Véase cuadro nº 9.
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cuadro nº 9. Ibagué, Resumen del Censo Industrial de 1945, según ciiu
subsectores según ciiu nº de establecimientos
Productos alimenticios, Bebidas, Tabaco y Productos
Molineros 36
Textiles, Prendas de Vestir 16
Industria maderera 9
Fabricación de Sustancias Químicas, de Productos
Químicos y Fabricación de Productos Plásticos 7
Minerales no metálicos 13
Productos Metálicos, Maquinaria y Equipo 19
otras Industrias Manufactureras 38
Total 138
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
A continuación, en el cuadro nº 10, se muestra el desarrollo indus-
trial durante las décadas comprendidas entre los años 1945 y 1960, en 
donde se evidencia que el dinamismo de creación de empresas continúa 
acentuándose a un ritmo acelerado.
cuadro nº 10. Empresas creadas entre 1945 y 1960
Talleres Enciso Hermanos





Cementos Diamante del Tolima S.A
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007 y adaptado por Parra y Catica 2011
Se crea la fábrica de licores del Tolima mediante la ordenanza nº 08 
de 1979, como entidad descentralizada. De igual forma, en 1943 se crea la 
fábrica de Bavaria S.A en Ibagué, en la zona Chapetón, luego de superar 
problemas de escasez de agua y energía eléctrica. Para el año 1954, se crea 
la Sociedad de Gaseosas Tolima S.A., en donde los socios eran Gaseosas 
Posada y Tobón. Para el año de 1.956, se crea la fábrica de Cementos Dia-
mante del Tolima S.A., y tres años después inicia actividades.
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cuadro nº 11. Empresas creadas entre 1960 y 1985
Pastas El Dorado
Leche El Trebol
Granja Avícola Buenos Aires
Maquinaria Jaduque
Fábrica de pantalones y camisas Monarca
Corporación Forestal del Tolima
Concafé
Central de Cooperativas del Tolima “cencotol”
Carnes del Tolima “Carlima”
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007 y adaptado por Parra y Catica 2011
La empresa “Pastas El Dorado” se crea en 1963 y su planta fue mo-
dernizada en 1980 con tecnología de alta calidad. Para el año 1962, se 
establece la empresa avícola, conocida como Tobar y Delgado Ltda., y a 
finales de los años 70 y comienzos de los 80, la empresa toma el nombre 
de Grupo Vigor. Del mismo modo, para 1961 se constituye la empresa 
dedicada a la producción de maquinas secadoras axiales de arroz. Véase 
cuadro nº 11.
cuadro nº 12. Ibagué - número de Establecimientos Registrados por Año, entre 1974 y 
1981, según las Agrupaciones Industriales
agrupaciones industriales nº de establecimientos
Fabricación de productos alimenticios, excepto 
bebidas 25
Fabricación de prendas de vestir, excepto calzado 5
Fabricación de muebles y accesorios, excepto 
principalmente metálicos 7
Industrias editoriales e industrias Conexas 4
Fabricación de otros productos minerales no 
metálicos 4
Fabricación de productos metálicos, exceptuando 
maquinaria y equipo 5
Fabricación de maquinaria, exceptuando la eléctrica 6
otras industrias manufactureras 8
Total 64
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
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En la década comprendida entre 1974 y 1981, se crean 25 empresas 
dedicadas a la fabricación de productos alimenticios, 7 fábricas de mue-
bles y accesorios y 6 empresas enfocadas a la fabricación de maquinaria. 
Esto muestra que el crecimiento industrial, en cada uno de los diferentes 
sectores de la economía, es cada vez mayor, trayendo consigo un des-
pliegue social de grandes proporciones para la región. Véase cuadro nº 
12.
A continuación, se presenta un esquema de las empresas que se 
crearon, gracias a las preferencias tributarias que se dieron por el desas-
tre natural de Armero, con el fin de apoyar a todas aquellas personas que 
lo perdieron todo e incentivar el desarrollo empresarial:
cuadro nº 13. Ibagué - Sector Empaques para Productos Diversos, Cartón y Películas en 
Plástico, 1985 – 2006
tipo de industria actividad 
productiva
tipo de industria actividad 
productiva
Sociedad de Empaques Colapsibles Fabricación de empaques y tuboscolapsibles.
Fábrica de Empaques para
Alimentos – fema.
Empaques para conservar productos 
alimenticios, impresión, metalización 
y laminación de películas.
Tolibolsas Ltda Fabricación y estampados de bolsasPlásticas.
Escobar y Martínez de Ibagué Ltda... Producción de suelas y balones enCaucho
Tolicables Ltda... Fabricación de cables y plásticos.
Cartón Tolima Ltda Elaboración de joyas y cajas de cartón.
Agroindustrial de Mangueras Manufacturas de mangueras.
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007 y adaptado por Parra y Catica 2011
Como se aprecia en el cuadro nº 13, se dio un desarrollo en el sec-
tor de empaques para alimentos, como también la fabricación de estam-
pados de bolsas plásticas, producción de suelas, fabricación de cables y 
plásticos, lo que hizo que Ibagué se viera como una ciudad importante 
para invertir.
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cuadro nº 14. Ibagué - Sector Textil de la Confección, 1.985 – 2.006
tipo de industria actividad productiva
Fibratolima Hilandería, tejeduría y tinturado.
Fábrica de Textiles del Tolima
fatextol S.A.
Tejeduría, tinturado y confección de 
prendas de vestir en tejido de punto.
T-shirt and T-shirts Ltda. Confección de prendas de vestir en tejido de punto
Piper Ltda.. Confección en general
Confecciones Logan Ltda. Confección en general
Confecciones Mostang Confección en general
Confecciones Champion Ltda. Confección de ropa interior
Confecciones Ibatex Ltda. Confección en general
Inversiones Restrepo Villegas Confección en general
Pijamas Dormilonas Ltda. Confección de pijamas.
Industrias Javar Ltda. Ropa sport.
Confecciones Barbux Ltda.. Prendas en general
Confecciones Don Matías Ltda... Prendas en general
Creaciones Jamyc Ltda. Confecciones de prendas varias.
Industria Manufacturera de
Textiles. Prendas en general.
Inger Sport Gyan Ltda. Ropa sport.
Intex Ltda. Confecciones en general.
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
Lo que se evidencia en el cuadro nº 14, es que el sector de textiles 
cobra nuevamente importancia, en donde se crea empresa de mucha 
trayectoria como Fibratolima y Fatextol S.A, entre otras. Del mismo 
modo, las empresas de confecciones toman auge, mostrando desarrollo 
industrial y compitiendo con calidad, lo que muestra que el Tolima es y 
será atractiva para muchos inversionistas en el sector textilero, posicio-
nándose como una de las ciudades más importantes de la moda.
El sector alimentos se fortaleció con la presencia de empresas de-
dicadas especialmente a la fabricación de licores, bebidas y alimentos 
en general, entre las que se destaca Industrias Aliadas S.A, dedicada a 
la fabricación de extracto de café tipo exportación, para lo cual utiliza 
tecnología de punta, convirtiéndola en una de las más importantes del 
sector. Véase cuadro nº 15.
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gradinsa s.a se dedicaba a la fabricación de grasas y extractos de 
aceites de algodón. Realizó grandes inversiones en maquinaria para su 
procesamiento, pero debido a la recesión de la apertura económica tuvo 
que cerrar su planta de procesamiento.
Aparece la empresa Gaseosas de Ibagué S.A, también considerada 
como una de las más importantes del sector, que trajo desarrollo tecno-
lógico y generación de empleo para la ciudad.
cuadro nº 15. Ibagué - Sector Alimentos y Bebidas, 1.985 – 2.006
tipo de industria actividad productiva
Industrias Aliadas S.A. Producción de extracto de café.
Fábrica de Grasas de Aceite de Algodón. 
gradinsa S.A.
Fabricación de grasas y extractos 
de aceite de algodón.
Gaseosas de Ibagué S.A. Producción de gaseosas y aguas purificadas.
Bodegas Parra y Cía. Ltda. Fabricación de vinos.
Importadora y Productora de Licores
Ltda. Producción de licores.
Molinera El Dorado Fabricación de harinas con base engramíneas.
Convertidora de Alimentos del Tolima. Procesamiento de alimentos.
procecol Procesadora de Cereales de 
Colombia. Industria procesadora de cereales
Fábrica de Licores Hernando Ramírez e 
Hijos. Producción de licores.
Comestibles Tolimenses Ltda. Fabricación de alimentos.
Industria Tolimense de Alimentos La Toya 
Ltda. Fabricación de alimentos.
Inversiones Alimenticias Pacandé Productos alimenticios.
Empresa Molinera Molino Palobayo Ltda. Beneficio de arroz.
Destilería y Bodegas de los Andes Ltda. Fabricación de licores.
Procesadora Industrial de
Alimentos Fabricación de alimentos.
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
La empresa Cementos Diamante de Ibagué S.A, venía con un alto 
desarrollo industrial y tecnológico, lo que provocó que cobrara mayor 
importancia en el sector de la construcción. Hoy es conocida como ce-
mex, la cual realizó una alta inversión en tecnología que le ha facilitado 
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ser una de las grandes proveedoras de materiales a todas las empresas de 
la región y fuera de ella. Véase cuadro nº 16.
cuadro nº 16. Sector Cementero, de la Construcción en General y Material Asfáltico, 
1.985 – 2.006:
tipo de industria actividad productiva
Cementos Diamante de Ibagué S.A. Producción de cementos, concreto y otros derivados.
Materiales Perdura Ltda. Fabricación de materiales para la construcción.
Eugenio Cepelli Rodríguez Producción de cocinas y baños integrales.
Procesadora de Mármoles San Juan
Ltda.
Industria de procesamiento del 
mármol.
Alfredo Rojas Chulz. Fabricación de ladrillos.
Industrias Asfálticas del Tolima Producción de mezclas asfálticas.
Prefabricación El Mohán Ltda. Prefabricados para la construcción.
Concretos Ltda. Prefabricados para la construcción.
Fuente: Tomado de Rafael Gómez Henao. 2007
Se puede señalar que, como consecuencia de los incentivos tribu-
tarios que se dieron por la catástrofe que se presentó en el municipio de 
Armero-Tolima, se dio un despliegue industrial en los diferentes secto-
res de la economía, generando un buen desarrollo para los empresarios, 
el gobierno y, por supuesto, para la misma sociedad. De igual forma, 
este acelerado auge fue posible gracias al apoyo del sector privado para 
ayudar a todas aquellas personas que lo habían perdido todo. Fueron 
muchas las expectativas que se crearon, pero algunas empresas no apro-
vecharon de manera formal los incentivos ofrecidos y se vieron en la 




“Las empresas pobres se desentienden de sus competidores; 
las empresas del montón copian a sus competidores; las empresas 







Independientemente del punto de vista desde donde se estudie al em-
presariado, ya sea que se le tilde de héroe o de villano, es trascendental 
estudiar la historia de la empresa y del empresario como un fenómeno 
histórico-social, porque permite comprender de una mejor manera la 
historia económica del país. Si se trata de visualizarla desde una pers-
pectiva más totalizante de los hechos históricos que ha atravesado la so-
ciedad de hoy en día, se requiere con mayor interés involucrar indefec-
tiblemente a estos agentes y actores económicos de primer orden, pues 
son ellos los protagonistas y actores del recorrido político y económico 
del país. Para iniciar el escrito se hace ineludible plantearse los siguien-
tes interrogantes: ¿Qué es la historia empresarial? ¿Qué es el empresa-
rio? y finalmente ¿Qué es la empresa?
conceptualización
Valdaliso & López (2003), citado por Verdugo (2009) plantean que exis-
ten tres alternativas que ofrece la Historia Empresarial a los alumnos de 
los programas de Economía, Administración y de Dirección de Empre-
sas, como también a los propios empresarios y directivos.
La primera es un patrimonio genérico y heterogéneo, constituido 
por tres grandes disciplinas básicas (que no son las únicas) como la His-
toria, la Economía y la Dirección Estratégica.
La segunda es una perspectiva histórica que ayuda a la formación 
de los estudiantes y, además, puede proporcionar el proceso de toma de 
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decisiones en las empresas, desde la óptica de que el conocimiento del 
pasado permite inspeccionar cómo se solucionaron (o no) los proble-
mas afines a los afrontados por las empresas de hoy.
La tercera está representada por el reconocimiento de que las con-
diciones en que se conformaron las empresas son evidentemente plura-
les, diversas y dinámicas y, por tanto, no pueden explicarse con una úni-
ca teoría. Del mismo modo, no existe una única solución organizativa o 
tecnológica que garantice el éxito y la excelencia empresarial. El proceso 
de formación de empresas es pieza básica del desarrollo socioeconómi-
co de un país, tiene como uno de sus pilares fundamentales al hombre 
o la mujer con espíritu empresarial, conocidos tradicionalmente como 
empresarios.
Con el fin de analizar y comprender mejor el concepto de empresa-
rio, es prudente citar los planteamientos hechos por expertos en el tema. 
que fueron presentados en Varela (2001).
En 1803, el economista francés Jean Baptiste Say definió al empre-
sario como el agente que reúne y combina los medios de producción 
(recursos naturales, humanos y financieros) para constituir un ente 
productivo, y encuentra en el valor recibido de los productos la recu-
peración del capital que él emplea, de los gastos en que incurre y de la 
utilidad que busca.
En 1934, Joseph Schumpeter planteó que el empresario es el porta-
dor del mecanismo de cambio, es el agente fundamental y, por tanto, es 
vital como eje de las actividades de producción y es capaz de vencer las 
dificultades que el entorno le presente.
En 1961, David McClelland indicó que el empresario es alguien que 
ejerce control sobre los medios de producción y produce más de lo que 
consume, con el fin de venderlo o intercambiarlo y lograr beneficio pro-
pio.
En 1964, Peter F. Drucker concibió que el trabajo del empresario es 
la maximización de oportunidades y que, por lo tanto, su función básica 
es determinar qué actividades deben ser realizadas (eficacia) más que 




En 1968, Willian Baumol consideró que el trabajo del empresario es 
identificar nuevas ideas y ponerlas en marcha. Es la persona que lidera y 
es fuente de inspiración en el desarrollo de una nueva empresa.
En 1975, Albert Chapero sostuvo que el empresario debe tener co-
mo atributos la toma de decisiones, organización o reorganización de 
los mecanismos sociales y económicos para convertir los recursos y si-
tuaciones en hechos prácticos, la capacidad de riesgo y autoconfianza.
En 1994, Koontz & Heinz concibieron el empresario como un ge-
rente eficaz que persigue, a través de otras personas, la consecución de 
objetivos para la empresa
Se podría plantear entonces que el empresario es aquella persona 
creadora, innovadora y visionaria, con un talento único, con capacidad 
de liderar un grupo de personas para alcanzar unas metas planteadas a 
través de los diferentes recursos que dispone. El empresario es el actor 
primordial del desarrollo de una sociedad, es él quien pone en marcha 
proyectos de innovación y, además, genera empleo.
Con el devenir de los tiempos, ocurrieron cambios transcendenta-
les en materia de mercados, economía, tecnología y política, entre otros, 
que forzaron al empresario a tomar conciencia del entorno que lo rodea 
y de las personas que trabajan para él. Hoy por hoy, los empresarios 
tienen claro que las personas son el eje fundamental del desarrollo de la 
empresa, por lo tanto, se les debe dar la importancia que se merecen, en 
donde se les motive para que desempeñen bien sus tareas.
Según Parra-Alviz & Torres-Tovar (2007) lo que interesa del empre-
sario, como objeto de estudio de la ciencia empresarial, es la persona. 
Por tanto, conocer su forma de actuar y de pensar es un elemento básico 
para determinar perfiles ideales, roles que desempeña y tareas especí-
ficas que ejecuta. En consecuencia, las aproximaciones principales al 
respecto, provienen de la psicología y el estudio en el comportamiento 
del trabajo, auspiciados en cierta forma por el auge de la teoría de las 
relaciones humanas en la década del 60.
De la misma forma, F. H. Knight, citado por Valdaliso & López 
(2000) plantea que el empresario, o la empresa, es realmente el único 
factor productivo, puesto que la tierra, el trabajo y el capital sólo son 
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medios de producción. La función sustancial del empresario es la asun-
ción de riesgos, y de ésta se deriva el beneficio. La contribución más 
reveladora de Knight fue la distinción entre los conceptos de riesgo e 
incertidumbre. El autor expuso que el riesgo supone una incertidumbre 
objetiva, puede ser estimado (cálculo de probabilidades) y, en ese senti-
do, susceptible de ser medido, incluso en los costes de producción. Para 
Knight, al igual que Shumpeter (1968), las capacidades de los empresa-
rios son innatas, aunque sus conocimientos mejoran con el aprendizaje 
y la experiencia.
Según Hoselitz, citado por Martínez (2002) la palabra empresario 
apareció durante la Baja Edad Media para designar a una persona que 
acomete alguna labor. Se trataba del individuo, a cuyo cargo corría la 
construcción de las grandes obras arquitectónicas. Hasta finales del si-
glo xii, los encargados de la planificación y ejecución de estas obras 
eran, generalmente, clérigos; ellos eran los inventores y diseñadores del 
edificio, desempeñaban las funciones del arquitecto, constructor y di-
rector de las obras y, además, contrataban y supervisaban a los obreros, 
suministraban los materiales y realizaban las transacciones necesarias 
para la ejecución del proyecto.
Así mismo, el autor referencia que en la Edad Media, debido al 
incremento del poder, la importancia de los clérigos como empresarios 
creadores y constructores tendió a disminuir y, finalmente, casi a 
desaparecer. A partir del siglo xvii, se consideraba un empresario como 
una persona que entraba en relación contractual con el Gobierno para 
la prestación de un servicio o suministro de mercancías.
Desde el punto de vista de Torres (1998) el empresario es un agente 
que suple con sus decisiones las funciones de coordinación y realiza los 
precios en los modelos neoclásicos del equilibrio. Como lo ha señalado 
Demsetz (1983), citado por Torres (1998) la falta de consideración de 
estos dos aspectos, por parte de la teoría neoclásica, supuso también el 
olvido del tratamiento teórico del empresario. Shumpeter (1968) consi-
dera que el empresario es el gran protagonista del desarrollo económico, 
en tanto que es el agente capaz de dar una “respuesta creadora”, esto es, 
de poner en marcha innovaciones o nuevas —desconocidas, ajenas a la 
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práctica existente— combinaciones de los factores de producción. Las 
innovaciones son la base del desarrollo económico de una sociedad y 
hace que el empresario se convierta en el elemento dinamizador por 
excelencia y, al mismo tiempo, como lo señala Hoselitz (1971) en el per-
turbador del equilibrio económico de un país.
El empresario innovador se diferencia del empresario del capital en 
que no aporta este activo, aunque la función empresarial se ve facilitada 
por la propiedad de los medios, por ello, asumen los riesgos correspon-
dientes. De ahí que el empresario Shumpeteriano sea un líder durante el 
cambio económico, pero deja de serlo y pierde el carácter de empresario 
cuando ha puesto en marcha el negocio y lo dirige y explota como los 
demás.
empresarios e historia empresarial
Erro & Caspistegui (2003), citados en Valdaliso & López (2000) plan-
tearon el siguiente interrogante: ¿qué utilidad puede tener para un em-
presario la historia empresarial, en general, y la historia de su propia 
empresa, en particular?
Frente a este interrogante surgieron varias posturas en los empre-
sarios. Para algunos, esta utilidad es casi nula o escasa. Sin embargo, 
otros aducen utilidades variadas, como una mejor contextualización de 
situaciones y problemas económicos actuales, información heterogénea 
sobre la trayectoria vital o la evolución de los competidores, una cierta 
consolidación de la imagen exterior de la propia empresa y una estrate-
gia de marketing relativamente asequible. De igual forma, comentaron 
que si se hiciera esta misma pregunta a expertos académicos, probable-
mente las respuestas estarían polarizadas en otro sentido.
Desde finales del siglo xix y, sobre todo, desde inicios del siglo xx, 
se comenzó a perfilar una historia de las relaciones laborales que, en 
ocasiones, manifestó una confrontación abierta o solapada con la ac-
tuación de ciertos empresarios. Es por esto que no resulta extraño que, 
desde el mundo empresarial, la actitud crítica hacia los historiadores se 
haya visto reforzada en parte por su asociación a estas propuestas histo-
riográficas. no obstante, aunque sólo sea por puro egoísmo, no hay que 
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olvidar que un empresario interesado por la historia empresarial, siem-
pre será potencialmente más proclive a conocer el pasado de su propia 
empresa y, por supuesto, a dar información a los interesados (Parra-
Alviz & Torres-Tovar 2007).
no es ningún secreto que desde hace mucho tiempo ha existido, 
aunque con diferentes evidencias entre países, cierto nivel de descon-
fianza mutua entre los empresarios y los historiadores de empresa. En 
países como Estados Unidos, cuna de la historia empresarial como dis-
ciplina científica, han sido numerosas las iniciativas que, desde hace mu-
chos decenios, han pretendido abonar los intereses de los dos grupos.
Los empresarios temen dejar en manos de desconocidos, por muy 
expertos que sean y aunque lleguen avalados por un impresionante cu-
rrículo, la documentación de su empresa. Incluso, muchos empresarios 
dudan de la idoneidad de ciertas personas para analizar e interpretar la 
trayectoria vital de sus empresas. Las razones pueden ser variadas: des-
de desconfianza en su preparación para comprender los entresijos del 
mundo empresarial, hasta interrogantes sobre las buenas intenciones de 
algunos expertos. Así mismo, los autores recomiendan reutilizar el con-
cepto de cultura empresarial, entendiéndolo como el conjunto de pre-
sunciones básicas, expresadamente inventadas o descubiertas conforme 
una empresa se enfrenta a problemas de adaptación interna o externa.
Historia de vida o historiografía
Según la Enciclopedia Larousse, el método de la historia de vida, en-
tendido como el testimonio autobiográfico obtenido por un científico 
social, fue inicialmente utilizado por la Antropología, pero pronto ac-
cedió a él la Sociología, especialmente en Polonia, cuando se realizaron 
recogidas sistemáticas de escritos, antes y después de la Segunda Guerra 
Mundial, miles de ellos en certámenes públicos, al mismo tiempo que 
en Estados Unidos se utilizaba el magnetófono para obtenerlas.
De igual forma, Laborda (2002) citado por Parra-Alviz & Torres-
Tovar (2007) explica que la historia de vida también se puede entender 
con el concepto de biografía, que es la descripción o narración de la 
vida de una persona que, en mayor o menor grado, ha conseguido cierta 
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notoriedad. La palabra biografía parece haberse utilizado sólo hasta el 
siglo xvii, a pesar de que la ciencia biográfica fue cultivada por todos 
los pueblos antiguos y modernos, lo que permite afirmar que la historia 
comenzaba por la biografía de los individuos que dirigían o componían 
las familias, las tribus y los pueblos de los primeros tiempos de la civili-
zación, y que algunas, transmitidas por la tradición oral, dieron origen 
a gran número de leyendas mitológicas.
Según la Enciclopedia Universal Ilustrada, en los pueblos cultos la 
biografía llegó a constituir un género literario variable con el tiempo, 
así: entre los antiguos, la biografía se consideraba íntimamente unida 
a la historia de su tiempo, y entre los modernos, la vida individual se 
estudia en sí misma, independiente de las circunstancias generales que 
la rodean, a menos que influyan directamente en el individuo.
La historiografía se refiere al registro escrito de lo que se conoce 
sobre las vidas y sociedades humanas en el pasado y la forma en que los 
historiadores han intentado estudiarlos. En este sentido, las temáticas 
teóricas a escoger por los investigadores, para dar un mayor valor ana-
lítico a los estudios de historiografía de empresarios, son (Dávila 1999):
•	 Las ideas weberianas sobre ethos empresarial
•	 El espíritu burgués de Sombart
•	 Las relacionadas con el origen social, la educación, el papel de la 
familia y las motivaciones empresariales.
La empresa en el mundo
El desarrollo de la empresa se considera paralelo al desarrollo experi-
mentado por la especie humana, el cual ha sido fundamentalmente el 
resultado de tres grandes cambios: la civilización agrícola, que tardó 
miles de años en desplegarse; la revolución industrial y la revolución 
científico tecnológica (Contreras 1997, citado en Parra-Alviz y Torres-
Tovar 2007). Durante los largos milenios en que la civilización agrícola 
ejerció su imperiosa soberanía, la población del planeta podría haberse 
dividido en dos categorías: los “primitivos” y los “civilizados”.
El mismo autor plantea que las llamadas “sociedades primitivas”, 
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que vivían en pequeñas tribus y subsistían mediante la caza o la pesca, 
eran las que habían sido dejadas de lado por la revolución agrícola. Por 
el contrario, el mundo “civilizado” estaba constituido por quienes cul-
tivaban la tierra, pues por donde quiera que surgió la agricultura echó 
raíces la civilización.
En China, India, México, Grecia y Roma, la tierra era la base de la 
economía, la vida, la cultura, la estructura familiar y la política. En las 
antiguas Grecia y Roma, existieron embrionarias factorías de produc-
ción en masa. Se extrajo petróleo en una de las islas griegas en el año 400 
A. de C. y también en Birmania; en el año 100 de nuestra era nacieron 
grandes metrópolis en Asia y América del Sur. Había dinero e intercam-
bios comerciales.
A comienzos del siglo xviii, en vísperas de la Revolución Indus-
trial, las sociedades más desarrolladas aún mantenían en la agricultura 
la población activa. El consumo medio de productos alimenticios era 
bastante deficiente en calorías. Los profundos cambios en el sistema de 
producción agrícola, suscitados por la Revolución Industrial, hicieron 
saltar este cerrojo. A partir de mediados del siglo xviii, en Inglaterra y 
poco tiempo después en otros países occidentales, se transformaron de 
forma progresiva las sociedades tradicionales, de carácter esencialmen-
te agrícola a sociedades donde predominaba la actividad industrial.
En este sentido, ordóñez (1995) sostiene que los estudios sobre el 
empresariado han sido compartidos por disciplinas como la Historia, la 
Economía y la Sociología. A finales del decenio de los 20 del siglo xx, 
en medios académicos norteamericanos y británicos, floreció la Histo-
ria Empresarial como una subespecialización de la Historia Económica. 
Posteriormente, en el decenio de los 40, recibió un gran impulso a través 
del Centro de Investigaciones en Historia Empresarial de la Universidad 
de Harvard, bajo la orientación de Joseph Schumpeter. A finales del de-
cenio de los 50, aunque en los medios anglosajones la Historia Empre-
sarial se consideraba válida e, incluso, interesante y agradable, pasó a un 
segundo plano. Según Cipolla, citado por ordóñez (1998) ello ocurre 
porque la Historia Empresarial “… no ha conseguido fundirse jamás de 
modo sistemático con la Historia Económica”.
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Dávila (1999) expuso que en los Estados Unidos y la Gran Bretaña 
se ha desplegado la Historia Empresarial como una rama de la Historia 
Económica, que tiene como objeto de estudio la evolución de los em-
presarios y las empresas, cuyos comienzos son relativamente recientes. 
En el caso de los Estados Unidos, se exaltó a finales de los años veinte, 
cuando los estudios de Administración en la Universidad de Harvard 
tuvieron, por cerca de 25 años, su énfasis en las biografías de empresa-
rios y en las historia de formas especificas. Uno de los trabajos pioneros 
en el campo de las historias de compañías, fue justamente el de Gras 
sobre la Standard Oil.
Así mismo, Ardito (1993) manifestó que los años 70 y 80 del si-
glo xx, fueron difíciles para muchos países en desarrollo, debido a las 
grandes fluctuaciones en los precios de los productos básicos, la ful-
minante acumulación de la deuda externa, y los cambios acontecidos 
en el comercio mundial y en las circunstancias macroeconómicas. Los 
países en desarrollo de Asia se adaptaron relativamente bien al rápido 
cambio, y pasaron a estar entre los países de más acelerado crecimiento 
del mundo.
el empresario en américa Latina
Según Dávila (2000) citado por Erro (2003) la historia empresarial es un 
área en formación, de reciente data, y cuyos comienzos han sido lentos, 
multidisciplinares (es decir, no circunscritos a la historia económica) y 
han ocurrido en circunstancias de una frágil institucionalidad académi-
ca y en un contexto turbulento. negocios, empresas y empresarios para 
historiar, son apenas parte de los actores —ni héroes ni malvados— del 
desarrollo económico de esta región del mundo, en la que, durante la 
segunda mitad del siglo xx, se han combinado decenios de desarrollo 
(el decenio de los años sesenta), decenios perdidos (el decenio de los 
ochenta) decenios de globalización (el decenio de los noventa) con una 
marcada inestabilidad política: la restauración civil y democrática que 
siguió a las dictaduras militares de los años sesenta y setenta, y que ter-
minó en profundas crisis políticas concurrentes con la recesión gene-
ralizada de la economía en varios países de la región, como Argentina 
Mercedes Parra Alviz | José Rodrigo Cática Barbosa
50
y Perú, y entre los países sin dictaduras recientes, como Colombia y 
Venezuela.
De la misma forma, el autor argumenta que en el último decenio 
del siglo xx, la Historia Empresarial mostró mayor avance que en los 
decenios previos. Hoy está más desarrollada en México, Brasil y Argen-
tina, en ese orden, que en los países Andinos. Esta temática ha tenido 
escaso interés dentro de la historiografía sobre América Latina, porque 
“la historia de los negocios sólo raramente ha sido el negocio de los his-
toriadores especializados en América”. En el decenio de los noventa del 
siglo xx comenzó a cobrar un mayor espacio en el mundo académico: 
la bibliografía en el tema aumentó, hubo avances en la conformación 
de núcleos de investigación especializada en algunos países, se dio una 
mayor interacción entre investigadores de países del área, y algunos sec-
tores empresariales mostraron interés en los resultados de este campo 
de la investigación académica.
Dávila (1999) argumenta que la Historia Económica es aún muy 
incipiente en América Latina, ha mostrado poco interés por el tema del 
empresariado, y, en ello, muy posiblemente ha influido el hecho de que 
ésta constituye un objeto de estudio no susceptible de la “historia seria-
da”, en la cual la interpretación del pasado reposa sobre la reconstruc-
ción de unas series históricas susceptibles de análisis cuantitativo. Hay 
excepciones que parten del tipo de enfoque y han contribuido al estudio 
de la formación y el desarrollo de la burguesía, como son el conjunto 
de estudios sobre empresarios mexicanos en el siglo xix. El conjunto 
de artículos sobre México, Uruguay, Chile y Colombia, aparecidos en 
el número inaugural de la Revista Siglo xix, publicada en Colombia, el 
volumen coordinado por Cerutti & Vellinga en 1989 (citado por Dávila 
1999) referidos a la burguesía de estos países, en sus relaciones con la 
industrialización, y el dossier sobre empresarios, capitales e industrias 
en el siglo xix.
De acuerdo con Varela (1996) ya no es posible hablar de la eco-
nomía de un país, pues el mundo tiende a convertirse en una econo-
mía única, en un solo mercado. Las economías internas tradicionales, 
independientes y autosuficientes, tienden a moverse hacia economías 
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interdependientes, en las que las consideraciones económicas siempre 
se extienden a las consideraciones políticas, y donde los líderes de las 
grandes corporaciones son más importantes que los líderes políticos.
Según Varela (2001) el mundo desarrollado entró en una etapa de 
prosperidad económica, causada por una extraordinaria congregación 
de factores que hicieron que las fuerzas económicas del mundo supera-
ran las fronteras nacionales, y produjeran más libertad, más comercio, 
más oportunidades, más democracia y más prosperidad; pero, al mismo 
tiempo, muchos países latinoamericanos se vieron asaltados de produc-
tos foráneos y muchas de las empresas locales fracasaron, lo cual creó 
complicaciones económicas y sociales.
el empresario en el contexto nacional
La Historia Empresarial en Colombia comenzó a perfilarse como una 
disciplina en el decenio de los años 70 del siglo xx. Dávila (1986) al 
estudiar la conducta económica de personajes de la Sabana de Bogotá, 
Antioquia y el Valle del Cauca, siguió patrones de diversificación eco-
nómica, política, clase social, contexto político y económico. Para el ca-
so, el autor se planteó el siguiente interrogante ¿qué era un empresario 
colombiano de finales del siglo xix y comienzos del siglo xx?, a partir 
de la información recolectada encontró que este empresario era un ne-
gociante.
Los estudios adelantados en Colombia se han agrupado en 11 cate-
gorías, así:
•	 Historia regional
•	 Formación del empresariado en varias regiones
•	 Historia de la industria
•	 Historia de sectores industriales
•	 Historia de empresas especificas
•	 Historia de entidades bancarias
•	 Historia de sectores económicos diferentes de la industria ma-
nufacturera
•	 Historia de los servicios públicos
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•	 Historia de las asociaciones de empresarios
•	 Biografías
•	 Autobiografías de empresarios.
Así mismo, ordóñez (1995), citado por Quintero (2006) emprendió 
un estudio de empresarios en Cali durante el primer decenio del siglo xx, 
con la innovación como acto central, caracterizada por el uso de nuevas 
tecnologías, aumento de productividad y aprovechamiento de oportuni-
dades. Para este trabajo se plantearon las siguientes interrogantes:
•	 ¿Dónde y cuándo nacieron?
•	 ¿En qué nivel social fueron reclutados?
•	 ¿Dónde se formaron?
•	 ¿Cómo adquirieron sus ideas sobre lo que debían hacer, sobre lo 
más correcto y apropiado para el éxito de sus negocios?
•	 ¿Qué influencia ejercieron sobre la economía y otras esferas de la 
sociedad local, regional y nacional?
Según ordóñez (1998), la Historia Empresarial en Colombia co-
menzó a perfilarse como disciplina en el decenio de los setenta del siglo 
xx. El empresariado en Colombia planteó nuevas temáticas, que susci-
taron interrogantes inquietantes y despertaron el interés por unidades 
de análisis referidas a actores sociales, como el empresariado regional, 
empresas, empresarios, familias de empresarios, grupos económicos y 
asociaciones de empresarios.
Los balances historiográficos realizados en los últimos años en Co-
lombia, que evidencian el avance significativo de los estudios históricos 
desde mediados de los años setenta, muestran una constante falta de 
interés por los temas empresariales. En el mejor de los casos, se han 
incluido en forma marginal o notoriamente incompleta o han sido tra-
tados en forma indiferenciada como apéndices de la historiografía eco-
nómica, sin analizar su aporte específico al estudio de la empresa y del 
empresariado.
Safford, citado por Dávila (1996) desarrolló el tema de business style 
sobre Colombia central, en el cual consideró, entre otros aspectos:
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•	 La capacidad de evaluar el mercado
•	 Individualismo
•	 Espíritu de innovación
•	 Manejo de riesgo
no obstante, se pueden estudiar otros aspectos en el empresario co-
mo son:
•	 Composición del hogar
•	 Características y actividades de los padres




•	 Proceso histórico de la vida
Molina-Londoño (1998) abordó el estudio de Francisco Montoya 
Zapata, un hombre que a mediados del siglo xix poseía la renta más 
alta en la provincia de Bogotá y que aportó al país la mayor parte de sus 
ingresos fiscales aduaneros por exportaciones e importaciones, susten-
tado en la economía tabacalera. Al describir la conducta económica de 
Montoya Zapata, el autor se introduce principalmente en el inventario 
de las actividades económicas y el número de compañías impulsadas 
por éste. El objetivo del trabajo fue develar:
•	 El portafolio de inversiones
•	 El uso del capital
•	 Las practicas de especulación
•	 La presencia de espíritu asociativo.
Desde la Independencia de Colombia, entre la clase dirigente exis-
tió la idea de que la llegada de los extranjeros era necesaria para esti-
mular el desarrollo del país. Lo demuestra el extenso listado de leyes, 
normas y decretos expedidos entre 1821 y 1949, que buscaba fomentar 
que los foráneos vinieran y permanecieran en el territorio. Sin embargo, 
a diferencia de otros países, las normas y la falta de incentivos econó-
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micos impidieron que la fuerza laboral, económica e intelectual de los 
inmigrantes, llegara en la cantidad con que lo hizo en otros países como 
Argentina, Brasil y México.
Al estudiar a Ricardo olano estrada, Botero-Herrera (1984) asoció 
el concepto de empresario a especulador, en cuanto persiguen mayores 
beneficios y corren mayores riesgos. Al abordar el estudio del personaje, 
indagó acerca de:
•	 origen y los primeros años
•	 La vida social
•	 Las experiencias
•	 La toma de riesgo y la innovación
•	 La fundación de empresas
•	 Los negocios urbanos
Todas estas investigaciones realizadas a lo largo de la historia de 




•	 Papel de la familia en el desarrollo empresarial
•	 nivel de educación
En la tercera parte de éste libro se procede a ilustrar de manera muy 
general la historia de vida de ciertos personajes que han hecho empresa 
en el Tolima, y que a pesar de las dificultades de la época, han sabido 




“En los momentos de crisis sólo la creatividad 





Jesús Antonio Hernández Rubio
Dueño de la empresa disparmáquinas, 
administrador de empresas. Egresado de la 
Universidad del Tolima. Su empresa nació como 
proyecto de su tesis de grado. Se considera un 
empresario visionario y proactivo porque está en 
constante aprendizaje.
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Jesús antonio Hernández rubio – disparmáquinas
Don Jesús Antonio Hernández Rubio nació en Alvarado (Tolima) el 14 
de abril de 1961. Su padre, don Juan de Dios Hernández y su madre, 
doña Blanca nelly Rubio, eran agricultores, poseedores de una finca ga-
nadera y una finca cafetera ubicadas en el municipio de Alvarado (Toli-
ma). Tiene dos hermanos, Mauro nery y Blanca Stella.
Sus abuelos maternos, Lubin Huertas y María Stella Rubio, y los pa-
ternos, Anacleto Hernández y Elvira Díaz, se dedicaban a la agricultura.
—Toda mi infancia se desarrolló compartiendo la vida del campo. La mayor 
parte la viví en una pequeña finca cafetera que quedaba aproximadamente a 
5 horas de Alvarado. En esa época no había servicio eléctrico, todo era dema-
siado lejos, tocaba prender lámparas de petróleo —comenta don Jesús Antonio.
Su infancia la dedicó al trabajo duro y al estudio (Foto 3-1), porque 
eso le inculcaban en su hogar. Estudiaba medio día en la escuela Bernar-
do Pinzón Ariza. En las horas de la tarde se dedicaba a trabajar en la 
finca ganadera, en donde desarrollaba labores de siembra, fumigación y 
manejo de ganado.
Cuando salía a vacaciones, se iba 
a la finca cafetera para colaborarle a su 
padre a coger café, recoger aguacates, 
sembrar yuca, plátano, café y otros ali-
mentos, que luego recogían para ven-
der y para el consumo de la familia. Su 
padre siempre le inculcó que se debía 
ganar el dinero trabajando. Por esta 
razón, lo que ganaba con las ventas lo 
dejaba para sus gastos personales.
Durante su infancia adquirió co-
nocimiento en la agricultura, la gana-
dería y el comercio, el cual identificó como la actividad más rentable ya 
que se compraba y vendía continuamente, y permitía que se recogiera la 
inversión de manera rápida.
—De mis padres herede la constancia al trabajo—manifiesta el empresario.




A sus 8 años de edad ingresó a la escuela. Como todos, con ganas de 
crecer y hacerse una gran persona, estudió junto a su hermano Mauro, 
desde el primer año hasta el sexto.
Su diario vivir en los años de escuela primaria era como el de to-
do niño: jugar, llorar y hacer travesuras. En su adolescencia, le gustaba 
jugar futbol, pescar y cazar en compañía de sus amigos, y tal como lo 
cuenta, la travesura que más recuerda es:
—En época del colegio, la materia de trigonometría era muy difícil y en un 
período solo tres personas pasamos la materia. Por esta razón, nos reunimos 
todos los del salón y acordamos quemar las notas del profesor para que nos 
pasara a todos.
Luego de hacer lo acordado, las directivas del colegio nos llamaron junto con 
el docente y, como él se quedó sin pruebas frente a sus superiores, no le quedó 
otra alternativa sino pasarnos a todos.
Para completar, un compañero le colocó una silla dañada al profesor para que 
se cayera. ¡Fue muy cómico!—.
Sus amigos eran Enrique Varón, Carlos Miranda, Álvaro Palma, 
Uriel Rojas, Dagoberto noguera (Foto 3-2).
Terminada su educación primaria, inició estudios secundarios, los 
cuales culminó en el Colegio oficial General Enrique Caicedo, en don-
de se graduó en el año 1977 a los 16 años de edad.
Siempre se consideró un 
estudiante inteligente y lleno de 
muchas expectativas y sueños. 
Todo lo que se proponía lo lo-
graba, porque era una persona 
muy perseverante y trabajadora.
—Cada fin de año, mis herma-
nos y yo viajábamos a Valle-
dupar, donde la familia de mi 
madre, quienes eran alrededor 
de 14 hermanos.
Foto 3‑2 Amigos de infancia en el año 1972. Fuente: 
archivo familiar.
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Esta familia lideraba el sector del comercio en la ciudad, eran poseedores de 
varios almacenes. Mi tío, Lubín Rubio, tenía dos almacenes de ropa llamados: 
Almacén Rubio y Almacén Americano.
Como la época de diciembre era una temporada buena para ellos, y de mucho 
trabajo, nos pedían que les ayudáramos en las ventas. Yo vendía juguetería afue-
ra del almacén. Este fue un momento importante en mi vida. Mis hermanos y 
yo adquirimos la habilidad para el comercio, el manejo de clientes y las ventas.
Por esa época se movía mucho el dinero en Valledupar, no solo por el comer-
cio o demás actividades, sino también por la comercialización de pacas de 
marihuana prensada que se producía allí cerca, en la Sierra nevada de Santa 
Marta—recuerda don Jesús Antonio.
En el año 1978, a sus 17 años, inició sus estudios técnicos de conta-
bilidad en el Servicio nacional de Aprendizaje (sena) y en el Instituto 
cencat. Posteriormente, vio la oportunidad de seguir trabajando sin 
dejar de estudiar, por ello, ingresó a la Universidad de Ibagué “coru-
niversitaria”, en donde cursó dos semestres de Contaduría Pública.
Empezó a trabajar en proauto, que era la distribuidora de la marca 
Renault en el Tolima, en donde ejerció funciones de manejo de cartera 
de clientes y tiempo, en el área de repuestos. Su salario en ese entonces 
era un (1) salario mínimo, que correspondía a $4.500,oo mensuales. Allí 
laboró alrededor de dos (2) años, hasta que la empresa comenzó a tener 
problemas financieros por falta de liquidez.
En el año 1980, a sus 19 años, pasó a laborar en otra firma de ma-
quinarias, llamada colcaribe “Colombiana del Caribe S.A.”, empresa 
importadora de combinadas, maquinaria agrícola de marcas Fiat y La 
Verna y maquinaria industrial de marcas como Fiatallis, que producía 
equipos para movimiento de tierra, cargadores, moto niveladoras, re-
troexcavadoras y una línea roja de ensambladoras. En esta empresa se 
desempeñó en el taller de la empresa y luego como almacenista de re-
puestos. Allí permaneció también cerca de dos (2) años.
Cuando le ofrecieron trabajar en el área de ventas, pensó que los 
estudios que cursaba estaban mal enfocados. Por eso, decidió dejar de 
estudiar Contaduría Pública, hecho que se convirtió en una decisión 
importante en su vida.
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—no me veía como un contador manejando una empresa comercial —co-
menta don Jesús Antonio.
En el año 1982, a sus 21 años, tuvo la posibilidad de laborar en pra-
co, una empresa muy similar a la anterior, distribuidora en Colombia 
de maquinarias marca Komatsu, tractores Iseki y Landini, y una línea 
amarilla de enfardadoras (máquinas de embalaje retráctil para embalar 
palets o el retractilado de productos de consumo en el sector industrial) 
y combinadas marca new Holland. En esta empresa adquirió gran co-
nocimiento y experiencia sobre todo tipo de maquinaria y manejo de 
inventarios, ya que se capacitó cerca de tres meses sobre el manejo de 
doce tipos de inventarios. Al respecto, don Jesús Antonio comenta:
—Afiancé mucho el conocimiento de manejo de inventarios, porque sabía 
que posteriormente lo iba a necesitar, y a relacionarme con los principales 
proveedores de las empresas, quienes eran japoneses.
Allí aprendí todo acerca de la relación que se debe manejar con los clientes, ya 
que ellos mismos traían la maquinaria y nos capacitaban para su instalación y 
manejo sin intermediarios—recuerda don Jesús Antonio.
En praco laboró año y medio hasta mediados de 1984, cuando se 
dio la crisis de economía cerrada durante el mandato presidencial de 
Belisario Betancur Cuartas.
El gobierno decidió la no importación de productos al país, lo que 
causó una crisis en el sector de maquinarias, debido a que no se po-
dían importar ni producir en el país. Con esta medida, empresas como 
colcaribe y praco empezaron a cerrar sus sucursales a nivel nacional, 
entre ellas la sucursal de la ciudad de Ibagué.
Debido a su experiencia en ventas, en el año 1985 se le presentó la 
oportunidad de trabajar en la empresa centro agrícola, que mane-
jaba la línea Roja de new Holland para Colombia. Estaba dirigida por 
el señor Baena, un paisa que había trabajado en Estados Unidos como 
Gerente para Latinoamérica de new Holland. Esta empresa logró con-
seguir las distribuciones de praco, en proceso de cierre.
Para don Jesús Antonio, trabajar en esta empresa fue muy signi-
ficativo. Aprendió que la prioridad para la empresa era el cliente, que 
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se debía tener responsabilidad hacia él y que el horario laboral no lo 
fijaba la empresa sino el cliente. Su función más importante era la inves-
tigación de mercados. Debía viajar a diferentes ciudades para investigar 
cómo era el manejo que llevaban las empresas similares y qué tipo de 
innovaciones presentaban respecto a la atención al cliente, con el fin de 
mejorarlas o implementarlas en la empresa, si fuese necesario.
Al respecto, el empresario afirma:
—Vi muchas deficiencias en la atención al cliente; aprendí mucho de estas 
visitas—.
Mientras laboraba en esta empresa, en el año de 1986, conoció a 
su futura esposa, María Eugenia Barragán Guarnizo. Ella nació el 17 de 
octubre de 1966 en la ciudad de Ibagué.
El 15 de febrero de 1987, en un desfile de las fiestas de San Juan, 
decidieron hacerse novios, y a los seis meses unieron sus vidas en matri-
monio. La boda se celebró el 15 de agosto de 1987 (Foto 3-3) en la capi-
lla del Colegio oficial Santa Teresa. Su luna de miel fue en el hotel Los 
Mangos de Prado.
Las cuatro parejas de padrinos de 
matrimonio fueron (Foto 3-4): La seño-
ra nelly Hernández y el señor José Del-
fín Pérez, la señora Graciela otálora y el 
señor Miguel Rodríguez, la señora Be-
renice Peralta y el señor Edgar Albino y 
la señora Julia ospina y el señor Fer-
nando Rodríguez.
En el año de 1987, a sus 26 años 
de edad, don Jesús Antonio inició sus 
estudios universitarios de Administra-
ción de Empresas en la Universidad del 
Tolima y empezó a trabajar en barrios 
& caicedo. Esta empresa era del señor 
Humberto Barrios, distribuidor de lu-
bricantes Shell en Ibagué, y quien había 
Foto 3‑3. Boda de Jesús Antonio y María 
Eugenia en el año 1987. Fuente: Álbum 
familiar.
Foto 3‑4. Padrinos de los novios en el año 1987. Fuente: Álbum familiar.
Huella empresarial tolimense
65
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Mientras laboraba en esta empresa, en el año de 1986, conoció a 
su futura esposa, María Eugenia Barragán Guarnizo. Ella nació el 17 de 
octubre de 1966 en la ciudad de Ibagué.
El 15 de febrero de 1987, en un desfile de las fiestas de San Juan, 
decidieron hacerse novios, y a los seis meses unieron sus vidas en matri-
monio. La boda se celebró el 15 de agosto de 1987 (Foto 3-3) en la capi-
lla del Colegio oficial Santa Teresa. Su luna de miel fue en el hotel Los 
Mangos de Prado.
Las cuatro parejas de padrinos de 
matrimonio fueron (Foto 3-4): La seño-
ra nelly Hernández y el señor José Del-
fín Pérez, la señora Graciela otálora y el 
señor Miguel Rodríguez, la señora Be-
renice Peralta y el señor Edgar Albino y 
la señora Julia ospina y el señor Fer-
nando Rodríguez.
En el año de 1987, a sus 26 años 
de edad, don Jesús Antonio inició sus 
estudios universitarios de Administra-
ción de Empresas en la Universidad del 
Tolima y empezó a trabajar en barrios 
& caicedo. Esta empresa era del señor 
Humberto Barrios, distribuidor de lu-
bricantes Shell en Ibagué, y quien había 
Foto 3‑3. Boda de Jesús Antonio y María 
Eugenia en el año 1987. Fuente: Álbum 
familiar.
Foto 3‑4. Padrinos de los novios en el año 1987. Fuente: Álbum familiar.
adquirido la distribución de colcaribe, de Maquinaria Fiat, al cerrar 
esta última sus sucursales en Ibagué. Allí don Jesús Antonio adquirió 
experiencia en la parte de lubricantes, pues asistía a varios seminarios 
sobre lubricación de maquinaria y rodamientos, orientados por inge-
nieros de la Shell en las ciudades de Medellín y Bogotá. También manejó 
la parte de venta de maquinaria, pero luego prefirió trabajar con los re-
puestos y lubricantes en Ibagué. Allí laboró también dos (2) años.
En el año de 1989, a sus 28 años, 
le propusieron trabajar en la empresa 
semillanos, en donde trabajó unos 
cuatro (4) años con funciones de alma-
cenista de repuestos.
El 29 de septiembre del mismo año 
nació su hija mayor, María Victoria 
Hernández Barragán, a quien bautiza-
ron en mayo de 1990 (Foto 3-5).
El 16 de diciembre de 1993 nació su 
segundo hijo, Luis Antonio Hernández 
Barragán. Ese mismo año dejó de labo-
rar en la empresa semillanos.
Para acceder al título universitario 
realizó el trabajo de grado denominado 
“Distribuidora de partes para maquina-
Foto 3‑5. Bautismo de su hija María Vic-
toria Hernández Barragán, en el año 1990. 
Fuente: Álbum familiar.
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rias”, mediante el cual se creaba la empresa disparmáquinas, encargada 
de suministrar repuestos y servicio técnico a maquinaria Fiat. Él sabía 
que esta marca no tenía en ese momento un distribuidor en Ibagué y 
podría ser una muy buena oportunidad para empezar. Durante el tiem-
po de realización del proyecto en la universidad, sus compañeros no le 
veían futuro, ya que era un proyecto muy ambicioso, pero Jesús Antonio 
les decía —Yo sé que las grandes empresas del mundo se han hecho sin 
recursos—.
Luego de seis meses de funcionamiento de la empresa, sustentó y 
demostró los resultados de su trabajo de grado, y se tituló como Admi-
nistrador de Empresas el 8 de abril de 1993 (Foto 3-6).
La empresa inició en el año de 1993, sin recursos, sólo con un pe-
queño local en su casa de residencia, ubicada en la carrera 34 A n° 9-83 
del barrio Gaitán. Allí permaneció un (1) año, con sólo un teléfono co-
mo implemento de trabajo, sin nada de mercancía. no obstante, debido 
a su amplia experiencia laboral y su tenacidad, estaba convencido de 
que los proveedores y los posibles clientes le ayudarían a que el negocio 
creciera.
—Empecé a visitar varias fincas y vender 
repuestos por pocas cantidades, además de 
realizar reparaciones a motores de maquina-
ria agrícola.
Mi primera venta fue cuando se presentó la 
oportunidad de reparar un motor, pero no 
contaba con los repuestos, ni dinero, ni con 
la mano de obra para su reparación. Sin em-
bargo, las oportunidades no hay que dejarlas 
ir, así que lo que presenté fue una cotización 
total del trabajo, que sumaba $1.300.000, oo. 
Le dije que me adelantara el 50%, es decir 
$650.000 para comprar los repuestos y que el 
trabajo se lo entregaba a los 8 días.
El dinero sólo me alcanzaba para pagar la 
mitad de los repuestos. Así que, decidí hablar 
Foto 3‑6. Grado del empresario Jesús Anto-
nio Hernández Rubio como Administrador 




con un proveedor de la ciudad de Bogotá, le comenté que tenía para reparar 
un motor 1180 de Fiat y que sólo tenía la mitad del dinero, y le pedí treinta 
días para realizar el resto del pago.
Además, me tocó conseguir un mecánico para que reparara el motor. Recuer-
do que se llamaba Vicente Muñoz y que trabajaba en una finca en Doima. 
Debí convencerlo de que trabajara conmigo y que le pagaría el doble de lo que 
se estuviera ganando por la reparación del motor—recuerda el empresario.
En el año 1994, después de la creación de la empresa, en su tiempo 
libre se dedicaba a visitar los clientes de las fincas para ofrecer sus servi-
cios. En los recorridos encontró que ellos no tenían solamente maqui-
naria Fiat, sino también equipos Ford, Massey-Ferguson y Zetor, y que 
los dueños querían que también se los reparara. Fue entonces cuando 
don Jesús Antonio vio la oportunidad y la necesidad de empezar a di-
versificar su negocio y las marcas que manejaba.
Siempre se había acostumbrado en el Tolima, y en Colombia, que 
un almacén sólo manejara una línea de repuestos de maquinarias. En 
Ibagué, sida manejaba la línea Massey-Ferguson, casa toro la línea Jo-
hn Deere, tracto repuestos la línea Ford y así sucesivamente. dispar-
máquinas fue la pionera en empezar a mezclar las marcas. De esta for-
ma, las ventas de repuestos, que inicialmente eran 100 % de marca Fiat, 
pronto se convirtieron en solo el 25%, porque se le dio más prioridad 
a otras líneas. Actualmente, las ventas de repuestos marca Fiat repre-
sentan sólo el 4% de las ventas totales, no porque las hayan descuidado 
(son los únicos en el Tolima que distribuyen la línea Fiat) sino porque 
han aumentando los volúmenes de ventas de otras líneas de maquinaria 
como Caterpillar, John Deere, Massey-Ferguson y Ford.
—Al comienzo, el celo de las demás empresas fue grande, la guerra que me 
hicieron fue muy dura. Sin embargo, en la medida en que la empresa comen-
zó a crecer, los proveedores empezaron a ver fortalezas en nuestro negocio y 
decidieron darnos crédito.
En este momento, sacar un crédito es fácil, hasta los bancos andan detrás de 
nosotros para prestarnos dinero para trabajar—comenta el empresario.
El almacén comenzó a crecer. El empresario vio entonces la nece-
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sidad de comprar estanterías y surtir su negocio. Cuando comenzó no 
tenía empleados fijos, pero como las cosas iban tan bien, contrató una 
secretaria de medio tiempo y su esposa, María Eugenia, comenzó a tra-
bajar con él.
Con estas experiencias, y un buen manejo de atención al cliente, 
disparmaquinas empezó a ganar credibilidad y posicionamiento en el 
mercado de la maquinaria agrícola en el Tolima, para cumplir así las 
expectativas que don Jesús Antonio se había formulado al comienzo de 
su empresa.
Al siguiente año tomó la decisión de arrendar un local más gran-
de en la Avenida Ambalá n° 28-81, donde pagaba un arriendo de 
$150.000,oo mensuales; allí permaneció doce (12) años.
Doña María Eugenia Barragán Guarnizo, al igual que su esposo, es 
Administradora de Empresas, título que recibió en el año de 1997 (Foto 
3-7). Don Jesús Antonio comenta que siempre ha apoyado a su esposa 
en todas sus decisiones.
En el año 1998, el empresario Jesús Antonio Hernández Rubio 
se convirtió en Vocal, Secretario y Tesorero de la Asociación de Ad-
ministradores de Empresas del Toli-
ma (adetol) labores que desempe-
ñó hasta el año 1999. Conoció de la 
existencia de esta Asociación por sus 
compañeros y colegas; ahora es su 
motivación.
—Hay que tener en cuenta que si somos 
parte de una organización, debemos aspirar 
a estar dentro de ella, y como Administra-
dores de Empresas hay que empezar a lide-
rar la Asociación, observando qué se puede 
hacer, qué se le puede aportar y ella qué le 
puede aportar a uno—precisa el empresa-
rio.
En el año 1999 se presentó una 
crisis en el sector agrícola muy difícil. 
Foto 3‑7. Grado de María Eugenia Barragán 
Guarnizo (Esposa) como Administradora de 




Se veía cerrar almacenes todos los días. Las grandes haciendas, que ac-
tualmente cultivan 600 a 700 hectáreas de tierra, en ese tiempo llegaron 
a cultivar sólo de 30 a 40 hectáreas, lo mínimo necesario para pagar la 
nómina y mantenerse.
La crisis llevó a que el sector de maquinaria agrícola quedara para-
do dos años y medio, y, por supuesto, no se utilizaban repuestos. Para 
contrarrestarla, incursionaron en el manejo de las líneas de maquinaria 
industrial de movimientos de tierra, de marcas como Fiatallis y Cater-
pillar. A pesar de la crisis, las ventas no bajaron sino que siguieron en 
aumento y afianzaron el almacén.
—Me dediqué a viajar al llano, Huila y otras ciudades a promocionar por me-
dio de los periódicos regionales la publicidad de disparmaquinas, y los clien-
tes empezaron a llegar.
Para mí, las crisis son oportunidades donde se resaltan las fortalezas y en 
donde se debe trabajar el doble. En una crisis sabemos en realidad con qué 
contamos. Y, si somos capaces de superarla, lo demás viene por añadidura—
puntualizó el empresario.
El 2 de septiembre del año 2000, el empresario Jesús Antonio Her-
nández Rubio pasó a ser Presidente de la Junta Directiva de adaetol. 
Su lema como Presidente fue: “La unión hace la fuerza. Todos, unidos, 
haremos de nuestro gremio una gran fortaleza” (Foto 3-8).
Como Presidente, ayudó a crear la Federación de Profesionales y 
Asociaciones del Tolima 
(fepatol) que cobija a 42 
Asociaciones, la Federación 
de Egresados de la Universi-
dad del Tolima y una coope-
rativa llamada liderar, in-
tegrada por un grupo de 20 
administradores asociados, 
que se encargaba de la ade-
cuación y la instalación de 
redes de gas en varios muni-
Foto 3‑8. Celebración de los 20 años de adaetol, año 
2009. Fuente: Álbum familiar.
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cipios del Tolima, Valle y Cundinamarca. ocupó el cargo de Presidente 
hasta el 2004, año del cual recuerda una anécdota importante, que lo 
marcó como empresario.
—Había un señor que tenía una ganadería llamada Monterrey en el Meta. 
Consiguió un mecánico llamado Serafín para que le arreglara un tractor que 
tenía varado.
Entonces Serafín voló a Cali a buscar los repuestos. Allí no consiguió nada, pero 
le dijeron que esos repuestos los podía tener Jesús Antonio en disparmáquinas, 
en la ciudad de Ibagué. Serafín les contestó que si no los había podido conseguir 
en Cali, que era una ciudad más grande, mucho menos lo haría en Ibagué.
Después, Serafín viajó a Bogotá, visitó unos doce almacenes y, de los doce 
almacenes, en ocho de ellos le dijeron lo mismo de disparmáquinas en la 
ciudad de Ibagué.
El señor Serafín buscaba unos repuestos muy raros, de un tractor que muchos 
no conocen por acá, un Belarus, fabricado en Rumania. En el Tolima habrá 
escasamente dos. Asimismo, también buscaba repuestos para un tractor de 
marca Stencil, poco conocido, sólo visto en las ferias de exposición.
Después voló a Bucaramanga, visitó tres almacenes y en dos le hablaron de 
disparmáquinas y le dijeron que sí no lo conseguía allí, no lo encontraría en 
ninguna otra parte.
En vista de tanta insistencia, me decía don Serafín, volé a Ibagué. Ya me he 
gastado unos $3.000.000,oo en pasajes, alojamiento y alimentación.
Cuando llegó, lo atendí como a un cliente normal, le ofrecí tinto y aromática. 
Yo lo vi aterrado, me miraba el almacén por todos lados. Entonces le pregunté 
¿por qué hacía eso? y él me comentó: «En todas partes que he ido me han 
hablado de disparmáquinas. Yo me imaginaba que este almacén era de una 
manzana de grande, por lo menos, y yo veo esto muy pequeño». El mecánico 
me decía que era aterrador que una empresa tan pequeña fuera tan conocida 
a nivel nacional. A mí me dio mucha risa y le pregunte qué necesitaba.
Él respondió: «¡es que creo que usted no lo tiene aquí!, pero lo que necesito 
son estas balineras (cojinetes de bolas) y estos bujes». Entonces yo le dije: «ría-
se, yo tengo estos repuestos acá en el almacén». Los repuestos resultaron ser 
los mismos de un tractor Fiat. Le mostré las balineras y los bujes y le pregunté: 
¿Son estas?, y él aterrado me contestó sí, son esos.
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Yo sabía que los repuestos que él buscaba estaban en muchos de los almacenes 
que él visitó. Lo que pasó fue que, como el mecánico preguntaba por marcas 
que ellos no conocían, no se fijaban que eran los mismos repuestos que se 
aplican en otras máquinas, porque los fabricantes copian partes de otras má-
quinas que ya están creadas. Toda la experiencia que he adquirido en estas 
líneas me ha permitido defenderme muy bien—.
Al no poder cumplir con todas las funciones de Presidente, pues de-
bía atender su empresa disparmáquinas, en el año 2005 el empresario 
tomó el cargo de Vicepresidente de adetol.
En el año 2006, comenzó a percatarse que disparmáquinas ya es-
taba muy estrecha. La empresa había crecido por la diversificación de 
las marcas. Entonces decidió adquirir un inmueble bien grande, para 
dejar en el primer piso el local de disparmáquinas y, en el segundo, su 
vivienda (Foto 3-9).
Foto 3‑9. Local de disparmáquinas en el año 2009. Fuente. Álbum familiar.
En ese mismo año, su hija María Victoria se graduó del Colegio 
oficial Santa Teresa (Foto 3-10), a sus 17 años, otro de los triunfos de la 
familia.
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Foto 3‑10. Grado de María Victoria (Hija) en el Colegio oficial Santa Teresa, 
en el año 2006. Fuente. Álbum familiar.
De igual forma, en el mismo año su esposa María Eugenia se gra-
duó nuevamente como profesional, esta vez como Contador Público 
(Foto 3-11), título que le otorgó la Universidad de Ibagué.
Foto 3‑11. Grado de María Eugenia (Esposa) como Contador Público  
de la Universidad de Ibagué, en el año 2006. Fuente: Álbum familiar.
Es importante resaltar que, fuera de los negocios, el empresario de-
dica tiempo a las artes marciales (Foto 3-12), deporte que práctica en 
compañía de sus hijos, María Victoria y Luís Antonio. María Victoria y 
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Jesús Antonio son cinturón negro y su hijo 
Luis Antonio cinturón amarillo.
—Este deporte lo inicié a practicar en el año 
1987, cuando estudiaba en una escuela lla-
mada Dragón de oro. Luego pasé a la es-
cuela Su Sin Mu Kwan de Colombia (Artes 
marciales coreanas). Fui Presidente de esa 
escuela. Actualmente practico con un grupo 
en el barrio Departamental, sólo por hobbie 
—comenta el empresario.
Además de sus estudios universita-
rios ha hecho cursos, diplomados y espe-
cializaciones en temas relacionados con 
mercadeo, ventas, comercio exterior y 
marketing. De la misma forma, considera que es importante estar a la 
vanguardia del conocimiento, porque eso le permite ser mejor persona, 
empresario y padre de familia.
En el año 2008, disparmaquinas cumplió 15 años de funciona-
miento (Foto 3-13). Es una empresa reconocida en el Tolima y en Co-
lombia. Tiene el respaldo de grandes empresas.
Foto 3‑13. Celebración de los 15 años de disparmáquinas.  
Fuente: Revista Correo, n° 86, junio de 2008.
Foto 3‑12. El empresario en su depor-
te. Fuente. Álbum familiar.
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disparmáquinas cuenta con cerca de 1200 clientes en la zona del 
Tolima y fuera de ella, como el Llano, La Costa, Quindío, Huila y Ca-
quetá.
—Hacer empresa en Colombia es duro, hay que hacerlo con las uñas. Pero 
en la medida que se va demostrando la responsabilidad, las puertas se le van 
abriendo poco a poco.
Tenemos convenios con algunos talleres del Tolima, Huila y Caquetá en don-
de, sin estar allí, podemos manejar la venta de repuestos. Les damos ciertos 
porcentajes de la venta de nuestros repuestos.
Este arreglo lo tenemos con varias empresas a nivel nacional, lo que nos ha 
permitido llegar a partes donde uno directamente no puede llegar a hacer 
negocio—relata el empresario.
disparmáquinas posee 70 proveedores aproximadamente a nivel 
nacional. También cuenta con proveedores internacionales.
—Importamos pequeñas cosas de emergencia en cinco u ocho días, repues-
tos que oscilan entre uno y tres millones de pesos, provenientes de Italia y 
Estados Unidos. En la medida que la empresa fue creciendo los proveedores 
empezaron a ver nuestras fortalezas y nos abrieron créditos. Ese proceso para 
llegar a la credibilidad y solidez que tenemos hoy en día, ha durado 16 años 
de trabajo arduo—expresa don Jesús Antonio.
Los productos que disparmaquinas maneja actualmente son re-
puestos para maquinaria agrícola e industrial de diferentes marcas, tales 
como:
•	 Cat: línea industrial.
•	 Caterpillar: maquinaria de movimiento de tierra, retroexcavado-
ras, moto niveladoras y cargadores.
•	 Fiat: cargadores, retroexcavadoras y moto niveladoras.
•	 Ford: tractores y línea agrícola.
•	 John Deere: retroexcavadoras, tractores y cosechadoras.
•	 Keys: retroexcavadoras.
•	 Landini: retroexcavadoras y moto niveladoras.
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•	 Massey-Ferguson: líneas agrícolas para combinadas y línea in-
dustrial de retroexcavadoras.
•	 new Holland: línea agrícola.
•	 Zetor: línea agrícola de tractores (disparmáquinas tiene un 
convenio con el liquidador de esta marca para el país, a fin de 
manejar la parte de maquinaria y ofrecer reparación y repuestos 
a tractores de esta marca, ya que en el Tolima ésta no tiene repre-
sentación).
Como se puede apreciar, esta diversidad de marcas le ha permitido 
a la empresa ser competitiva y sostenible en el mercado. Al respecto, 
don Jesús Antonio afirma:
—Los aportes sociales que hace disparmáquinas se hacen en el momento en 
el que al agricultor se le presta un servicio, se le da la oportunidad de man-
tener su maquinaria al día a través de la oferta de repuestos y créditos para 
obtenerlos.
Al contratar empleados, siempre se debe pensar que hay una familia detrás de 
cada uno de ellos. Por eso, se les permite aumentar sus ingresos y mejorar su 
calidad de vida.
otro aporte del cual podríamos hablar sería el de contribuir con el desarrollo 
de una finca, al prestarle un buen servicio y venderle productos y repuestos 
de buena calidad, lo cual genera una serie de acciones de las cuales dependen 
muchas personas para trabajar, como el jefe del campo, el administrador, los 
obreros, el regador y otros que hacen parte de la finca—.
En la empresa disparmáquinas se le brinda a los empleados la 
oportunidad de capacitarse, cuando hay seminarios de ventas, manejo 
y atención al público en la Cámara de Comercio de Ibagué, con el fin de 
que ellos brinden un buen servicio y den la suficiente información, en 
relación con los productos que venden.
La estrategia que utiliza para que los colaboradores tengan un buen 
conocimiento de la empresa comercial, es hacer que todos manejen bien 
los catálogos y conozcan muy bien los productos que distribuyen. La 
relación con sus empleados es una relación de amistad, en donde ellos 
se sienten parte de la empresa; los motiva, de manera que, además del 
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salario, también reciban bonificaciones por el buen servicio prestado y 
por la utilidad que hayan generado.
A don Jesús Antonio le gustan los paseos al río y trata de viajar con 
su familia cada puente, invitando a algunos de estos viajes a sus emplea-
dos para compartir un rato ameno con ellos. También le apasiona la 
pesca y aprovecha los paseos para hacerlo, pero, además, viaja con sus 
amigos a sitios como Honda y Prado para practicar esta actividad, pues 
como él mismo dice: 
—Lo importante es cambiar de ambiente—.
Respecto al clima organizacional, —me siento a gusto de pertenecer 
a esta empresa; don Jesús es un muy buen jefe— comenta Dony, quien tra-
baja desde hace cuatro (4) años en la empresa y posee los conocimientos 
necesarios para manejar la parte de ventas de disparmaquinas.
—Dony es un buen muchacho, es brillante y confío mucho en él. Me siento 
tranquilo dejándolo a cargo de la empresa cuando tengo que salir. Lo consi-
dero mi mano derecha. Él ya sabe qué hacer y solo me llama cuando se le pre-
senta algún problema. En sí, es muy buen trabajador—sostiene el empresario.
Dony es el tipo de empleado que participa en la fijación de metas 
de la empresa por medio de sugerencias, opiniones y propuestas que él 
cree convenientes.
—Tenemos una ventaja como empleados, don Jesús nos escucha y nos tiene 
en cuenta; para él es muy importante nuestra opinión.
Don Jesús como jefe es un poco impaciente, le gusta que todas sus órdenes 
sean realizadas inmediatamente, tiene un temperamento un poco fuerte, pero 
se preocupa mucho porque todos estemos bien, nos motiva constantemente 
y nos exige que seamos honestos, puntuales y que tratemos muy bien a los 
clientes.
Yo lo admiro porque es una persona respetuosa, amable, exigente, honesta 
y muy emprendedora, tiene mucha experiencia y es como un maestro para 
nosotros los empleados—agrega Dony.
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Acerca del futuro de disparmáquinas, el empresario Jesús Antonio 
dice:
—En este negocio se aprende todos los días, hasta ahora la empresa 
esta en la etapa de crecimiento. El reto es crear sucursales en otras 
regiones del país, la empresa no se puede quedar estancada.—.
Para conocer un poco más al empresario sobre sus calidades hu-
manas se contó con la ayuda de María Eugenia (Esposa) María Victoria 
(Hija) y Blanca Stella (Hermana). Su esposa manifiesta:
—Como esposo, Jesús es muy responsable, comprometido, amoroso y respe-
tuoso. Como padre, es muy cariñoso, quiere mucho a sus hijos, respeta sus 
decisiones y gustos, es muy alcahueta. Los cuida mucho, está pendiente de su 
seguridad.
Como abuelo, es responsable. nuestro nieto, Juan Sebastián, es otro hijo para 
nosotros. Él está pendiente de su salud, no se mide en gastos cuando se trata 
de la salud de todos nosotros.
Como persona, es muy solidario, humano, leal, comprensivo, le gusta trabajar 
honestamente y, aunque tiene su temperamento, se reserva y se calla cuando 
es debido. Como jefe, es bastante estricto, necesita las cosas para ya, pero bien 
hechas, para que todo salga bien. Quiere estar siempre actualizado, para no 
quedarse atrás y le gusta que sus empleados estén capacitados. En la parte 
familiar, le gusta pasear con su familia, sus empleados y amigos, ir al campo, 
pues él valora mucho su tierra—.
Su hija, María Victoria, comenta:
—Mi papá es una persona que ha salido adelante. Siempre lo he admirado 
por su persistencia en los negocios, es un hombre con una actitud positiva y 
siempre está en la búsqueda de las oportunidades.
Es una persona muy conocida en el campo de las máquinas, considero que es 
una excelente persona, un buen papá, un buen abuelo. Siempre trata de ayu-
dar a las personas. Como jefe es estricto, pero, de todas formas, es muy buena 
gente y eso le ha permitido tener éxito en el negocio—.
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Su hermana, Blanca Stella, narra:
—Es un buen hermano, él está ahí cuando uno lo necesita, está pendiente de 
todos sus hermanos. Como jefe es muy responsable. Le gusta estudiar para 
que todo marche bien—.
Actualmente, su esposa María Eugenia y su hermana Blanca Ste-
lla laboran con él en la empresa disparmáquinas. Su hermano Mauro 
nery se encuentra radicado en Canadá. Su hija, María Victoria, estudia 
enfermería en la Universidad del Tolima y cursa cuarto semestre. Ella 
tiene un hijo de 3 años, Juan Sebastián Barrero Hernández (Foto 3-14) 
quien es la adoración de la familia.
Foto 3‑14. Cumpleaños de Juan Sebastián Barrero (nieto) en el año 2009. Fuente: Álbum familiar.
Su hijo menor, Luis Antonio, cursa el décimo grado en el Colegio 
San Simón y le colabora a su padre, atendiendo el negocio durante las 
vacaciones.
De sus padres, sólo se puede decir que la madre del empresario re-
side en el barrio Gaitán y que su padre, Juan de Dios, falleció el 12 de 
octubre de 2002.
El empresario comenta que entre sus mejores amigos se encuen-
tran los señores Juan Fernando Reinoso Lastra, profesor de la Universi-
dad del Tolima; Félix Ramón Triana, Director del Servicio nacional de 
Aprendizaje (sena); José Víctor Pinzón, profesor de la Universidad del 
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Tolima; Alfredo Henao, profesor del sena y actualmente, Presidente de 
adetol; Yolanda Mahecha, administradora de un local del Centro Co-
mercial Los Panches; Gildardo Monroy, Director Ejecutivo del Comité 
de Cafeteros; Alonso Rojas, propietario de agrocentro; omar Varón, 
profesor de la Universidad del Tolima y propietario de tractolima; y 
Víctor Prada Delgado, Director de la Revista Correo. Con todos ellos 
mantiene una relación muy estrecha.
—Ser empresario significa tener compromiso con los clientes, los colabora-
dores y la familia. En un mercado competitivo y exigente, es supremamente 
importante conocer muy bien a los clientes, ellos son la razón de ser de toda 
empresa, pero también es necesario tener un buen ambiente laboral, porque 
detrás de un buen cliente puede haber un empleado insatisfecho o satisfecho.
Para alcanzar el éxito en cualquier negocio se debe tener muy buenas relacio-
nes comerciales con proveedores, de ahí depende la credibilidad, confianza y 




Jesús Antonio Hernández Rubio
nivel de educación:
Administrador de Empresas (Universidad del Tolima 1993)
año de creación de la empresa:
En el año 1993 inicia operaciones.
actividad de la empresa:
Venta de repuesto y maquinaria industrial.
estilo gerencial del empresario
Escucha a sus empleados, aborda la filosofía del trabajo en equipo, explora 
detalladamente el entorno que rodea la organización y está siempre a la 
vanguardia del conocimiento.
Logros alcanzados:
•	 Expansión de la infraestructura de la empresa.
•	 Consolidación en el mercado del Tolima.
•	 Ganar credibilidad en sus proveedores.
•	 Ganar confianza ante la competencia.
•	 Ser Presidente de la Junta Directiva de adetol.
•	 Consolidación de la familia Disparmáquinas.
•	 Contribuir con la generación de empleo y desarrollo de la región.




•	 Escucha a sus empleados.
•	 Motiva a sus colaboradores permanentemente.
•	 Se actualiza constantemente.
•	 Práctica el deporte de artes marciales coreana.
¿Qué es para usted ser buen jefe?
Actualmente el jefe es el cliente. En una organización, todos los empleados 
deben ser líderes en cada uno de sus puestos de trabajos, y así prestar un buen 
servicio al cliente.
¿Qué lecciones especiales ha aprendido de sus errores y de sus aciertos?
De los errores, el empresario ha aprendido que es importante conocer bien el 
entorno, ya que éste cambia constantemente. De sus aciertos, que cuando se 
está empezando un negocio se debe trabajar hombro a hombro.
¿cómo maneja la crisis?
Para mí, las crisis son oportunidades donde se resaltan las fortalezas y en donde 
se debe trabajar el doble. En una crisis se sabe en realidad con qué contamos. Y, 






•	 Montar sucursales en otras ciudades.
•	 Estar a la vanguardia de los avances tecnológicos.
•	 Seguir aprendiendo en el mundo de los negocios.
•	 Diversificar su negocio.
•	 Servir de ejemplo para los futuros empresarios.
•	 Seguir contribuyendo con el desarrollo económico y social de la región.
invitación
Hoy en día se le brinda muchas oportunidades a los jóvenes para que se vuelvan 
empresarios, hay que saber aprovecharlas “porque el tiempo que se va no vuelve”, 
de acuerdo a la experiencia lograda, invito a todas aquellas personas que están 
pensando en convertirse en emprendedores que valoren ese esfuerzo y piensen 
en el mañana, “hay que crear empresas” y de cierta manera ayudar a otros que 
lo están intentando.
“Creo que si tienes talento y técnica deberías seguir adelante por tu 




Fundador de la empresa tecser laboratorios 
s.a. Ingeniero químico, egresado de la Universidad 
nacional de Colombia. Su lema ha sido la 
perseverancia y el trabajo en equipo, su empresa 
la construyó de cero, con esfuerzo y dedicación. 
Su gran reto es convertir su empresa en una 
multinacional y ser líder en el mercado de los 
cosméticos.
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gonzalo cardozo Olmos – “tecser Laboratorios S. a”.
El señor Gonzalo Cardozo olmos nació el 21 de Febrero de 1948 en la 
vereda Buenavista del Municipio de Venadillo (Tolima). Es hijo de don 
Misael Cardozo y doña María Elena olmos.
Por circunstancias de la vida, quedó huérfano de padre cuando te-
nía tan solo tres (3) años. En ese momento encontró la figura paterna en 
su abuelo don Casimiro, quien le sirvió de guía y le enseñó las labores 
propias del campo. Para Gonzalo, el pequeño niño, arriar ganado, des-
parasitarlo, lavarlo y marcarlo, eran actividades normales, hechas sobre 
el lomo de un buen caballo, digno de ser presentado en las exposiciones 
de las fiestas del pueblo para que despertara toda la admiración entre 
propios y extraños, principalmente.
—Para ésta época, a los niños nos enseñaban a trabajar con verraquera. Siem-
pre nos inculcaban buenos modales y principios religiosos, para que en un 
futuro fuéramos buenas personas y así pudiéramos ganarnos la vida honrada-
mente—comenta el empresario.
Su niñez, transcurrió principalmente en el campo, hasta los 7 años. 
Durante este tiempo, don Gonzalo ayudaba a su madre y a su abuelo con 
los trabajos rutinarios del campo. Se encargaba de cultivar la tierra junto 
con su abuelo, ya que tenían una pequeña parcela donde cultivaban yu-
ca, plátano y maíz; además, poseían un pequeño hato ganadero.
—Mi vida de niño en el campo transcurrió llena de felicidad, entre el juego 
con mis primos, la escuela y el trabajo. Mi vida como hijo fue siempre de mu-
cha unión a mi mamá, llena de respeto, amor y obediencia.
Mi mamá fue la persona que siempre me apoyó y es a ella a quien le debo to-
do. Mis ratos libres los disfrutaba pasándolos con ella en el campo. Mi madre 
tenía una pequeña tienda en la que le colaboraba cuando me quedaba tiempo.
Además, siempre me preocupé por estar lo más cerca de mi casa y atender los 
compromisos adquiridos por mi mamá—recuerda don Gonzalo.
Luego de cumplir 7 años, don Gonzalo tuvo que combinar su vida 
rutinaria de campo con los estudios en la escuela pública, que quedaba 
en Venadillo. Durante sus estudios en educación básica primaria se dis-
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tinguió como buen estudiante, sobre todo en el área de matemáticas, su 
materia preferida. Los cuatro primeros años de enseñanza secundaria 
los cursó en el colegio oficial Francisco Hurtado, donde sólo había hasta 
cuarto grado, o noveno grado en nuestros tiempos.
Como buen hombre emprendedor, tomó la iniciativa de salir a bus-
car una alternativa académica y decidió presentarse en el afamado co-
legio de San Simón, fundado en 1822 por el General Francisco de Paula 
Santander en la ciudad de Ibagué. Este colegio funcionaba en el anti-
guo convento de los dominicanos en el centro de la ciudad, cuando aún 
discurría el río Combeima con sus aguas cristalinas. Presentó todas las 
pruebas y fue admitido en el colegio, pero don Gonzalo no sabía dónde 
iba a dormir y comer, y lo más neurálgico, debía conseguir un tutor.
—Todas mis preocupaciones quedaron resueltas gracias a un amigo mío cuyo 
padre tenía una academia de contabilidad. Fue él quien me sirvió de tutor y, 
además, me brindó la posibilidad de orientar algunas clases de matemáticas 
aprovechando mi fortaleza en el tema —puntualizó el empresario.
—Llegué a la ciudad de Ibagué en 1966, sin conocer a nadie ni tener dónde 
vivir. Me hospedé en una casa de familia en la calle 21 con carrera 4ª, durante 
esa época quitaban la energía después de las 6:00 P.M. y quedaba todo a os-
curas. Entonces, para poder estudiar y terminar las tareas debía encender una 
vela. En esa casa permanecí muy poco tiempo. En la academia donde daba las 
clases de matemáticas me ofrecieron hospedaje a un precio cómodo.
Al año siguiente, un primo que estudiaba en el colegio Tolimense y vivía in-
terno me propuso que sacáramos una habitación para los dos en el barrio La 
Pola, en la carrera 4ª con calle 4ª, propuesta que acepté. Mi mamá siempre me 
apoyó con lo poco que ella se ganaba como costurera, me ayudaba para poder 
sufragar los gastos en el colegio alimentación y vivienda.
La vida en el colegio fue una elegancia, no faltaban los paseos de río, cabalga-
tas, ferias y fiestas, las cuales iban acompañadas de buena música y baile. Así 
comenzaron los primeros amores.
De mi grupo escolar, aún recuerdo algunas compañeras como Carmencita 
Cárdenas, Martha Fonseca, Luz M. Duque y nidia Cifuentes. Con ellas, y con 
los 31 alumnos hombres, se mezcló el estudio con la parranda—recuerda el 
empresario con nostalgia y alegría.
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Allí aprendió y aplicó para toda su vida lo que dice la primera es-
trofa del Himno del colegio San Simón: “compañero estudiante, este 
claustro / donde siempre estará Santander, /solo tiene en su escudo este 
lema / ascender, ascender, ascender /”. Don Gonzalo Cardozo fue uno 
de los mejores bachilleres Coltejer y en el transcurso de su bachillerato 
se destacó como uno de los mejores en el colegio.
—Mi vida como estudiante fue llena de sorpresas positivas, pues como vivía 
solo, tenía un alto grado de libertad, al igual que de responsabilidad. Fui buen 
estudiante, sin ser el mejor. no llegué a perder ningún año, y en cuarto año de 
bachillerato fui el mejor del colegio. Ya en sexto, fui postulado para presentar 
el examen del mejor bachiller, pero las pruebas fueron canceladas por algunos 
problemas que se presentaron con los cuadernillos de la prueba—comple-
menta el empresario.
Por circunstancias del momento, no se dieron las condiciones para 
ingresar a la Universidad nacional a estudiar Medicina. En ese enton-
ces, quien hubiese terminado sus estudios secundarios y no estuviese 
en la Universidad, debía prestar servicio militar. De ello no se salvaba 
nadie. Por esta razón, se incorporó al batallón de infantería Jaime Rook, 
inicialmente por seis meses, pero luego de apoyar los programas de al-
fabetización y trabajar como dibujante, ayudante de un ingeniero en el 
municipio de Chaparral (Tolima) se dio cuenta de que nunca llegaba el 
relevo. Entonces decidió ir directamente a la ciudad de Ibagué a pedir la 
baja, la cual le fue concedida sin dificultad, y hasta con la recomenda-
ción de un General muy famoso de ese entonces.
En 1968, Gonzalo decidió emprender un nuevo camino en su vida. 
Viajó a la cuidad de Bogotá d.c. en busca de nuevos horizontes, con la 
idea clara de estudiar una carrera profesional. Él sabía que no sería fácil, 
pues no contaba con los recursos económicos necesarios, que le permi-
tieran una estabilidad económica en esta gran ciudad. Pero, si quería 
salir adelante, le tocaba adaptarse a ese medio.
—Fue duro iniciar este nuevo reto, pues no contaba con los recursos para mi 
sostenimiento, no tenía un trabajo del cual me pudiera valer, ni tampoco me 
consideraba listo para desempeñarme en un puesto, por pequeño que fuera.
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Vivía de casa en casa. Al principio donde un tío, luego donde un primo y así 
pasaba el tiempo sin fastidiar mucho; casi todo el tiempo lo vivía fuera de la 
casa y regresaba sólo para dormir.
En ese ir y venir, logré presentar una entrevista para un puesto como Auxiliar 
de Contabilidad en el Hotel Dann, el cual acababan de inaugurar, con tal suer-
te que me lo dieron. Esto fue un reto, pues no sabía nada del cargo y los jefes 
eran bastante exigentes. Sin embargo, me toleraron.
A finales del año de 1968, me presenté a la Universidad nacional a estudiar 
Química Farmacéutica, con la fortuna que me aceptaron; logré iniciar mi ca-
rrera en el año 1969—comenta don Gonzalo.
El trabajo como Auxiliar de Contabilidad en el Hotel Dann no le 
permitía estudiar de día. no obstante, gracias a la labor desempeñada en 
el cargo, los dueños le propusieron que trabajara de noche, como cajero, 
en el Restaurante-Bar del hotel; sin pensarlo dos veces, don Gonzalo 
aceptó dicho trabajo, el cual ejerció durante seis (6) años.
Esta experiencia laboral y académica lo fortaleció como persona y 
como emprendedor. Además, el reto que emprendía no era fácil, pues 
tenía que distribuir bien su tiempo entre el trabajo y la universidad.
Ya como estudiante de la Universidad nacional, consiguió un cupo 
para alojamiento en una de las residencias universitarias y acceso a la 
alimentación en la cafetería del Alma Mater. Ello le permitió ahorrarse 
una buena cantidad de dinero y gracias a su forma de ver la vida, conti-
nuar con su sueño de ser un profesional.
Desde joven, don Gonzalo ha sido un luchador y considera que los 
pequeños obstáculos no son barrera para que una persona se dé por 
vencida.
Esa época fue para el empresario tiempo de hacer amistades, de 
esas que nunca se olvidan, y de las cuales se llevan bonitos recuerdos 
de momentos y anécdotas vividas, de esas que todavía perduran y son 
valoradas como un gran tesoro de la vida.
—Continué con el trabajo en el Hotel Dann, pero no como Auxiliar de Con-
tabilidad, sino como cajero de bar y comedor en las noches y festivos. Este 
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trabajo resultó tan agradecido que al final, no me dejaban renunciar —cuenta 
don Gonzalo.
Para los últimos cuatro años, logré un cupo en las residencias universitarias, 
llamadas jocosamente “Gorgona Hilton”. El problema se presentaba cuando 
se hacían huelgas, pues todos debíamos desalojar el sitio, y yo no tenía para 
dónde ir. Esto me obligaba a desafiar el peligro y quedarme solo en el edificio, 
al cual le suspendían en ese momento los servicios de agua y luz y tenía que 
bañarme en el jardín de Inravisión a las 5 am con ese “calor” de la madrugada 
bogotana.
Fui el primero en graduarme de la promoción que ingresamos a la universi-
dad. Me consideré un buen líder del curso. Participaba en todas las manifes-
taciones de la Universidad, pero nunca tiré piedra.
Al terminar mis estudios, a finales del año 1974, me ofrecieron un puesto co-
mo profesional en un laboratorio farmacéutico, Laboratorios Quibi. Renuncié 
al Hotel y me vinculé al laboratorio, pero como no me había graduado, el 
sueldo no era tan atractivo–.
Quibi es una sociedad comercial constituida el 7 de julio de 1944 con 
el nombre de Instituto de Química y Biología Quibi Ltda. Su objeto social 
es el desarrollo, fabricación, importación, exportación, compraventa, dis-
tribución y comercialización de productos farmacéuticos para uso huma-
no, veterinario, agrícola, hospitalario y cosmético. Es el primer laborato-
rio farmacéutico nacional que intentó suplir la demanda de los productos 
farmacéuticos importados que escaseaban en el mercado colombiano.
Desde su vinculación a Laboratorios Quibi, los líquidos estériles 
(soluciones) y los sólidos orales (polvos, tabletas, cápsulas, granulados) 
hicieron parte integral de la vida del empresario.
—Finalmente, me gradué en abril del 1975 y me llamaron de otro laboratorio, 
A. H. Robins, donde crecí profesionalmente e inicié mi carrera en el campo 
cosmético. El cargo que desempeñé fue el de Gerente de Desarrollo y Produc-
ción de Productos Cosméticos—añade don Gonzalo.
Seis meses antes de terminar su carrera como Químico Farmacéuti-
co, en el año 1975, don Gonzalo decidió casarse con doña Sonia Gutié-
rrez Ángel (Foto 3-15) a quien conoció gracias a un primo.
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—Me casé con una caleña a los 27 años, en la ciudad de Bogotá D.C. Fruto 
de esta unión, nacieron dos niñas, Carolina y Paola, y un varón, Camilo—re-
cuerda don Gonzalo.
Foto 3‑15. El empresario Gonzalo Cardozo olmos y su esposa 
Sonia Gutiérrez Ángel. Fuente: Archivo familiar.
Cuando se hizo profesional, se presentó en Sanicol y logró ganarle 
la vacante a cinco compañeros. Allí, además de ser el Gerente de De-
sarrollo, consolidó el Fondo de Empleados, todo en menos de dos (2) 
años.
Un amigo suyo le propuso cambiar de empresa y “tolimita” (como 
le decían cariñosamente sus compañeros) aceptó el nuevo reto, que sig-
nificó laborar casi ocho (8) años en Laboratorios Smart, en donde con-
siguió mejorar los procesos y aumentar las ventas con una gran dismi-
nución de la devoluciones.
Toda esta experiencia adquirida la aplicó y la aumentó en Chesen-
brough-Pond’s Manufacturing Co., donde se desempeñó como Jefe de 
Control de Calidad en la fabricación de cremas, líquidos limpiadores y 
lociones para el cuidado de diferentes tipos de piel.
Los viajes al exterior aumentaron y después de cinco importantes 
años, la idea de ser independiente comenzó a tener más forma y fondo, 
pues ya don Gonzalo conocía muy bien el campo en el que se desa-
rrollaba el mercado de la cosmetología; había adquirido varios años de 
experiencia y con el pasar del tiempo, se había fortalecido aún más su 
conocimiento.
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Entre los años 1990 y 1991, Cogra Lever adquirió el establecimien-
to comercial y las agencias de Chesenbrough-Pond’s Manufacturing Co., 
junto con sus marcas registradas.
En este momento, don Gonzalo decidió hacerle una propuesta muy 
tentadora a Unilever Andina: un proyecto innovador para el manejo de 
las devoluciones. Eran los tiempos de la apertura económica y la planta 
cerraba operaciones en Colombia. Su proyecto fue aprobado, pero su 
cristalización sólo se logró con el apoyo de su esposa y sus hijos.
El empresario desarrollaba otras actividades de asesoría con em-
presas importantes como Lander o Ebel. En esta última, prefirió que le 
pagaran con órdenes de trabajo, a fin de utilizar los equipos que ya había 
instalado en su propia empresa llamada –tecser laboratorios–.
Desde su fundación en el año 1993, Tecser se ha convertido en una 
importante empresa del sector cosmético y ha logrado el reconocimien-
to de las principales empresas nacionales y multinacionales, hecho que 
le abrió mercado para mantener sus servicios de maquila para toda clase 
de productos cosméticos. Actualmente, Tecser se encuentra en proceso 
de crecimiento y busca ampliar su panorama con la comercialización de 
la línea propia Pyva’s, encaminado a la satisfacción de su clientes.
—En Laboratorios Smart ocupé el cargo de Director Técnico por ocho (8) 
años. Luego trabajé en Chesenbrough-Pond’s Manufacturing Co. cinco (5) 
años, antes de pasar a Unilever Andina, con quienes laboré seis (6) años, 
y de allí a la independencia, con Laboratorios Tecser— recuerda el empre-
sario.
Además agrega:
–Cuando terminó el contrato con Unilever, a mis 45 años de edad, decidí 
lanzarme junto con mi familia a la independencia laboral, con un servicio 
de maquila a terceros. Para mi fortuna, uno de mis primeros clientes fue la 
misma Unilever y Ebel Corporations, quienes me dieron con sus contratos 
estabilidad financiera ya que los recursos monetarios con que comenzamos 
no eran más de $20.000.000.
Mi empresa se dedica a la fabricación y comercialización de productos Cos-
méticos propios y de terceros, la línea propia es la marca pyva’s, que actual-
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mente está en el mercado de Bogotá y algunas partes del país. La ciudad de 
Bogotá fue seleccionada para la sede de la empresa por ser la ciudad que ma-
neja el 80  % del mercado nacional de cosméticos y adicionalmente, allí se 
encuentran instalados los laboratorios más grandes a quienes se les puede 
vender el servicio de maquila, entre otros.
El desarrollo de Tecser no fue fácil. Hacer empresa en Colombia es muy difí-
cil, no se cuenta con apoyo del Gobierno, ni de nadie. Los mayores obstáculos 
que se tuvieron al principio de la empresa fue la falta de recursos monetarios, 
tuvimos que hipotecar la casa y el carro, luego el edificio, etc.
Iniciamos con la adecuación de un sitio y el ofrecimiento de servicios de 
maquila de fabricación y empaque de productos cosméticos a terceros. Al 
comienzo éramos dos (2) empleados, mi esposa y yo, luego contratamos a 
cuatro (4) operarias. Hoy somos 180 empleados y 80 clientes con la comercia-
lización de la línea pyva’s.
tecser es reconocido en el sector como una de las Pyme de mayor desarrollo 
en el país, que da empleo a muchas familias. Ya terminamos nuestra segunda 
planta y continuamos con el fortalecimiento de nuestros servicios y productos 
para brindar un mejor servicio a nuestros clientes.
La competencia en el sector de los cosméticos es muy alta. Sin embargo, los 
valores agregados que tienen nuestros productos y servicios hacen que los 
clientes nos prefieran y nos vuelvan competitivos.
Para poder resistir la avalancha de productos externos, se debe ser creativo a 
la hora de diseñar las estrategias de acción. En nuestro caso, se conformó una 
sociedad con otras empresas nacionales para sacar un portafolio de productos 
de exportación. Actualmente estamos en el mercado mexicano con una línea 
masculina—puntualizó don Gonzalo.
Su liderazgo le ha llevado a ser parte gestora e integrante de asocia-
ciones, como accytec y otras cooperativas, siempre en la búsqueda de 
la equidad y el mejoramiento colectivo.
El empresario ha recibido reconocimientos en diferentes ocasiones 
y por distintos estamentos. Uno de los más significativos fue la condeco-
ración denominada “Medalla Andrés Bermúdez” — en honor al ilustre 
catedrático colombiano quien inició la primera Escuela de Farmacia en 
el país—, otorgada en el año 2004 por el Consejo Directivo del Departa-
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mento de Farmacia de la Universidad nacional, dentro del marco de la 
celebración de los 75 años de la Facultad de Farmacia de la Universidad 
nacional, de la cual es graduado (Foto 3-16).
Foto 3‑16 El empresario Gonzalo Cardozo olmos (a la derecha), el día que recibió la  
Medalla Andrés Bermúdez. Fuente: Archivo familiar.
Asimismo, a don Gonzalo siempre le han gustado los deportes; des-
de muy niño practica el fútbol y el atletismo. Ahora es un apasionado 
del golf (Foto 3-17) que practica en las mañanas en compañía de Camilo 
Gonzalo (Foto 3-18) su hijo, quien lo llena de orgullo y satisfacción, ya 
que fue uno de los mejores del grupo con quienes cursó su mba (Master 
of Business Administration) en la ciudad de Chicago.
Su gusto por la música depende del 
momento y la ocasión. Le agrada todo tipo 
de música colombiana; el merengue que 
por supuesto, no puede faltar, y la música 
moderna como el reggae, por la que siente 
cierta atracción.
La familia del empresario Gonzalo Car-
dozo olmos está conformada por Sonia Gu-
tiérrez, su esposa, quien trabaja con él en la 
empresa y sus hijos Camilo Gonzalo, Carolina 
y Sonia Paola.
Foto 3‑17. El empresario Gonzalo 
Cardozo olmos en plena práctica 
de Golf. Fuente: Archivo familiar.
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Camilo Gonzalo Cardozo Gutié-
rrez (Foto 3-19) tiene 32 años de edad, 
se graduó en Finanzas y Relaciones In-
ternacionales en la Universidad Exter-
nado de Colombia y tiene actualmente 
un mba en Finanzas de la Universidad 
de Du Paul en Chicago.
Carolina Cardozo Gutiérrez tiene 
31 años de edad (Foto 3-20) se graduó 
como Administradora de Empresas en 
la Universidad de la Sabana y tiene una 
Maestría en Administración de nego-
cios de la Escuela de Dirección y ne-
gocios de la Universidad de La Sabana.
Sonia Paola Cardozo Gutiérrez es 
la hija menor del empresario, tiene 29 
años y se graduó en Finanzas y Comercio Exterior y en Economía, en la 
Universidad Sergio Arboleda de la ciudad de Bogotá, D. C. (Foto 3-21)
—Como padre he tratado de darles a mis hijos todo lo necesario, para que 
sean personas importantes en la vida y con buenos principios y valores.
Les he dado mucho amor, comprensión, educación, responsabilidad, compa-
ñerismo, amistad.
Foto 3‑18. El empresario Gonzalo Cardozo 
olmos en compañía de Camilo Gonzalo, su 
hijo, mientras practican golf. Fuente: archi-
vo familiar.
Foto 3‑19. Camilo Gonzalo Car-
dozo Gutiérrez, hijo de don Gon-
zalo. Fuente: Álbum familiar.
Foto 3‑20. Carolina Cardozo 
Gutiérrez, hija del empresario 
Gonzalo Cardozo olmos. Fuen-
te: Archivo familiar.
Foto 3‑21. Sonia Paola Cardo-
zo Gutiérrez, la hija menor del 
empresario Gonzalo Cardozo 
olmos. Fuente: Álbum familiar.
Mercedes Parra Alviz | José Rodrigo Cática Barbosa
92
Me gusta acompañarlos en sus triunfos y dificultades, ser amigo, ser ejemplo, 
darles mi respaldo en todas las cosas y etapas de la vida.
Finalmente, me siento muy orgulloso de lo que ellos son hoy en día—relata el 
empresario Gonzalo Cardozo olmos.
Camilo Gonzalo describe con cariño las cualidades de don Gonzalo.
—Como padre es muy estricto y recto. Mi papá es extremadamente respon-
sable y siempre ha respaldado a sus hijos en todo lo que se han propuesto. 
nunca ha faltado nada en la casa gracias a su sentido de responsabilidad. Co-
mo padre siempre ha velado por el bienestar de la familia y ha procurado 
mantenerla siempre unida.
Y como empresario, mi papá es un conocedor profundo de su negocio, un 
dirigente muy estricto y ha manejado la compañía con mucha prudencia. Su 
responsabilidad es su carta de presentación y por eso lo buscan los clientes–.
El empresario Gonzalo Cardozo olmos es considerado un líder 
natural, inteligente, decidido, emprendedor, buen amigo y apasionado, 
quien dedica su corazón y su vida a todo lo que hace.
—Como empresario, he aprendido a manejar con responsabilidad y compro-
miso las diferentes etapas de la empresa, participando del desarrollo del país, 
y luchando por hacer industria en un medio demasiado competitivo, cum-
pliendo con todos los compromisos y a la vez, liderando el sector, llevando a 
la empresa a ser una de las mejores y más reconocidas del país.
Como jefe, soy una persona exigente pues siempre me gusta que las cosas se 
hagan bien, con respeto y de la mejor manera posible. Soy muy amigo de mis 
compañeros de trabajo y siempre estoy pendiente de su desempeño, capacita-
ción, sus problemas familiares, sus necesidades y ayudándoles a salir adelante.
Como padre, les di a mis hijos lo que yo no tuve, una especialización y con-
tribuí en su formación, tanto personal como intelectual, dándoles el mejor 
ejemplo para hacer de ellos unas personas útiles a la sociedad.
Me siento muy orgulloso de mí mismo como empresario, por haber logrado 
hacer de la nada una empresa que hoy es orgullo de los colombianos, que ge-
nera recursos y da empleo a muchas familias—comenta don Gonzalo.
Sobre Tecser Laboratorios Ltda., se puede decir que fue fundado en 
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1993 por el químico farmacéutico Gonzalo Cardozo olmos. Con domi-
cilio en la ciudad de Bogotá, D.C., inició sus actividades de acondiciona-
miento de productos en un área de 350 m2, con 20 empleados.
Hoy en día, tecser Laboratorios es una compañía de familia enfo-
cada a la fabricación a terceros, con 1200 m2 área de producción, más de 
200 empleados y más de 80 empresas clientes en Colombia y el Grupo 
Andino.
En su Visión, «Tecser Laboratorios Ltda se proyecta al futuro con-
solidando su posicionamiento en el mercado cosmético nacional e in-
ternacional, con sus marcas propias y comercialización de servicio a 
terceros. Es una organización a la vanguardia en el diseño y desarrollo 
en productos cosméticos que brindan bienestar y cumplen con las ex-
pectativas del mercado».
Para lograrlo, Tecser Laboratorios Ltda se ha planteado como Mi-
sión ser «una empresa cuyo propósito fundamental es consolidar su 
liderazgo en la producción y comercialización de productos cosméti-
cos en el cuidado personal y servicios asociados de alta calidad, que 
satisfagan las necesidades de los clientes y consumidores. operados bajo 
condiciones controladas, seguras y con criterios de producción limpia. 
Estamos comprometidos con el crecimiento y mejoramiento continuo 
mediante la formación del recurso humano y desarrollo tecnológico, 
cumpliendo con la reglamentación normativa en esta organización, lo-
grando así mejor rentabilidad y competitividad dentro del mercado».
El reto del empresario es llevar a su empresa a convertirse en una 
multinacional, pero, además, está convencido de que para lograrlo, se 
requiere del compromiso de cada uno de los colaboradores que hacen 
parte de su equipo de trabajo. A continuación, se presenta una entrevis-
ta que le concede a la revista Gerente.





Gonzalo Cardozo olmos, nació en el año de 1948 en el municipio de Venadillo-
Tolima.
nivel de educación:
Químico Farmacéutico de la Universidad nacional.
año de creación de la empresa:
Tecser Laboratorios S.A creada en el año 1993.
actividad de la empresa:
Se dedica a la fabricación y comercialización de productos de cosméticos tanto 




El estilo gerencial del empresario Gonzalo Cardozo es de puertas abiertas, el 
trabajo en equipo y el buen servicio. Escucha sugerencias de sus empleados, los 
clientes y los proveedores. Es preciso a la hora de tomar decisiones.
Logros alcanzados:
•	 Ser gerente en Laboratorios Smart, posteriormente en Chesenbrough-
Pond’s Manufacturing Co. y luego convertirse en dueño de su propia 
empresa, “Laboratorios Tecser s.a”
•	 Gestor e integrante de la asociación accytec.
•	 Haber obtenido la medalla “Andrés Bermúdez”, por el Consejo Directivo 
del Departamento de Farmacia de la Universidad nacional.
•	 Haber incursionado en el mercado mexicano.
•	 Tener su propia marca de cosméticos.
•	 De acuerdo con sus viajes al exterior, traer conocimiento y ponerlo en 
práctica en su empresa, en relación con los avances en cosméticos.
•	 Haber logrado un crecimiento de su empresa en corto tiempo.
cualidades del empresario
•	 Extremadamente responsable.
•	 Alto sentido de responsabilidad.
•	 Emprendedor y visionario.
•	 Perseverante.
•	 Practica el deporte “Golf.”
•	 Le gusta la buena música.
¿Qué es ser un buen jefe?
Hoy en día no deben existir jefes sino buenos líderes. Entiéndase por líder 
aquella persona que es creativa, innovadora, participativa y con metas definidas.
¿Qué lección ha aprendido de sus principales errores y aciertos?
Como empresario, he aprendido a manejar con responsabilidad y compromiso 
las diferentes etapas de la empresa, participando del desarrollo del país, 
y luchando por hacer industria en un medio demasiado competitivo y 
cumpliendo con todos los compromisos y a la vez, liderando el sector, llevando 
a la empresa a ser una de las mejores y más reconocidas del país.
Soy una persona exigente, pues siempre me gusta que las cosas se hagan bien, 





•	 Ético en los negocios.
retos
•	 Convertirse en una multinacional.
•	 Diversificar su empresa.
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invitación
A pesar de que las condiciones en Colombia son cada día más difíciles, es 
importante que los estudiantes piensen desde muy temprana edad en ser 
empresarios. Todo lo que uno se propone en la vida y si es perseverante lo 
puede alcanzar, los sueños hay que hacerlos realidad.
“La motivación nos impulsa a comenzar 




Miguel Fernando Castillo Zabala
Propietario de la empresa sheffy sports wear, 
adelantó estudios universitarios hasta sexto semestre 
de Administración de Empresas en la Universidad 
del Tolima. Sus logros ha sido vestir al equipo profe-
sional Tolima, Atlético Huila, equipo del Quindió y 
a la selección de Colombia  de baloncesto, karate  y 
ciclismo. Su gran reto es posicionar su marca en el 
mercado internacional. Su familia ha sido un gran 
apoyo para sacar adelante la empresa. Su experien-
cia en las ventas le ha permitido convertirse en un 
empresario de éxito y con un alto reconocimiento 
en algunas regiones del país.
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miguel Fernando castillo Zabala – “Sheffy Sports”
El empresario Miguel Fernando Castillo Zabala, propietario de la marca 
Sheffy, nació en el año 1964 en el Municipio de Ibagué, departamento 
de Tolima.
—Mi madre me contó que yo nací como a la una de la mañana en el campo, 
en una vereda que creo que se llama Belleza, en medio de una balacera entre 
la guerrilla y la policía —relata el empresario.
Su padre fue un feudal desplazado por la violencia, situación por la 
cual llega a la ciudad de Ibagué con su familia. Le apasionaba la música. 
Al morir no dejó bienes materiales como herencia para sus 14 hijos, solo 
les quedó un legado espiritual, colmado de valores como la rectitud y el 
amor, la sucesión más preciada que le pudo dejar a su gran familia.
—Él era un papá de esos que no descuida a sus hijos, muy cariñoso. Todos 
los días me decía que yo era un campeón, que iba a ser un doctor y ese apoyo 
moral se me quedó grabado.
Ahora siento que tengo un compromiso con el viejo, aunque ya esté muerto y 
lo voy a cumplir—comenta don Miguel Fernando sobre su padre.
A la edad de 7 años, la familia fue víctima del desplazamiento forzado por la 
violencia social de entonces, y migró hacia la ciudad de Ibagué.
—Viví toda la vida en el barrio San Simón. Me gustaba jugar con caucheras 
y cazar pajaritos en compañía de mis amigos de infancia—narra don Miguel 
Fernando.
Los estudios los cursó en la Anexa normal Superior - Colegio San 
Simón donde practicaba también voleibol y basquetbol con la liga del 
Tolima. Al respecto comenta:
—En octavo, un profesor nos vio jugar y nos llevó a jugar becados con el co-
legio San Simón. Jugué durante muchos años en el equipo e incluso, llegamos 
a ser campeones en los Juegos santanderinos que hacía la institución. Conocí 
muchas partes de Colombia, porque viajábamos a representar al colegio—
cuenta, orgulloso, el empresario.
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A los 16 años, la vida del joven Miguel Fernando se llenó de tristeza 
con el fallecimiento de su padre fecha en la cual estaba cursando noveno 
grado y en algún momento llegó pensar en retirarse del colegio. Sin em-
bargo, tomó pronto conciencia de la situación y concluyó que lo mejor 
que podía hacer era estudiar y reafirmar sus ganas de seguir adelante.
Sus únicos estudios de educación superior los inició en la Universi-
dad del Tolima, donde empezó a estudiar Administración de Empresas 
en el año de 1988. Contaba con el apoyo total de su hermano para finan-
ciar la matrícula, pero debía trabajar para solventar sus gastos
Su primer trabajo fue en una fábrica de pastas, el cual fue recomen-
dado por una compañera de estudio que laboraba en la misma donde 
desempeñaba el cargo de carguero en el horario de 11 de la noche a 6 
de la mañana. Sin embargo, esta experiencia para el joven Miguel fue 
buena.
Posteriormente, empieza a laborar en una editorial, razón por la 
cual le toca abandonar sus estudios universitarios debido a que tiene 
que trasladarse a la ciudad de Cali.
Para el año 1989 contrae matrimonio con la señora Adriana Truji-
llo, la cual fue un apoyo fundamental en la ejecución de la empresa. De 
su primera unión quedan dos hijos y de su segundo matrimonio otros 
dos.  A pesar  de que en su infancia sus padres querían que fuera un gran 
doctor, astronauta y hasta presidente, él se decidió por el mundo de los 
negocios y las ventas- (Foto 3-22).
Foto 3‑22. Don Miguel Fernando (centro) y sus dos hijos Carolina y Daniel.  
Fuente: Archivo de la familia.
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—Llegué hasta sexto semestre de la carrera. no pude terminar mis estudios 
porque me salió un trabajo con una editorial, vendiendo libros.
Para esa época tenía 22 años. Debía viajar mucho al Departamento de Valle 
del Cauca. Tenía que pasar un semestre allá y un semestre en la ciudad de 
Ibagué.
Este trabajo lo tomé porque me pagaban bien y segundo, porque quería mejo-
rar mi estilo de vida—manifiesta el empresario.
Los años pasaban mientras laboraba en la editorial, pero cada día 
ganaba más conocimiento en el campo de las ventas, más experiencia 
en cómo tratar un cliente y cómo conocer los deseos y necesidades que 
tiene cada persona. Esto lo volvía cada día mejor en lo relacionado con 
las ventas.
En la empresa me fue muy bien, todo se lo debo a las ventas, uno es un ven-
dedor de ilusiones y realidades. Siempre ocupaba el primer puesto en ventas 
entre 400 empleados que tenía la empresa en Colombia, Ecuador, Venezuela, 
Panamá y Costa Rica —narra el empresario.
Debido a sus grandes logros como vendedor, la editorial lo incenti-
vaba con viajes a diferentes países.
—nos daban pasajes de premio a Panamá, Costa Rica, San Andrés; siempre 
me fue muy bien con esa editorial—afirma el empresario.
Yo tenía carisma para vender, era sincero con el cliente y recto en mis actos. 
Siempre recordaba: como te vistes, te ven; como te ven, te compran; por eso 
siempre trataba de proyectar una muy buena imagen ante el cliente.
Hay que tener malicia indígena en las ventas, pero ello no se refiere a tener pi-
cardía sino, por el contrario, destacarse por honestidad, rectitud y sinceridad—.
Para esa época, don Miguel Fernando considera que él tienía mucho 
potencial en las ventas y que lo podría aprovechar mejor si dejara de tra-
bajar para otros. Fue entonces cuando decidió independizarse e iniciar su 
propio negocio, aunque era consciente de que no sería fácil arrancar solo.
En el año 1990, el señor Miguel comenzó a vender tablas para estu-
diantes de preescolar de picado y amasado con la marca dani en honor 
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a su hijo. Luego de percatarse de las necesidades de los estudiantes, em-
pezó a diseñar un blok conformado por cartulinas de diversos colores y 
otros  elementos.
—Le dije a la directora del preescolar que le vendía el paquete completo, para 
que no tuviera que comprar hojas por unidades. Ella aceptó.
Yo compraba la cartulina en el centro, me trasnochaba para cortarla en octa-
vos y luego armaba los paquetes.
Me fue bien con eso durante dos o tres años—recuerda don Miguel Fernando.
Para el año 1991, el block fue diseñado de otra manera, adaptado al 
programa curricular. Allí se podían encontrar talleres de escritura, de 
matemáticas y de nuevo el block con la tabla didáctica.
Posteriormente se une con unos vendedores del sector y empiezan 
a comercializar los block en diferentes zonas de la región.  El señor Mi-
guel vende en las ciudades de neiva y Girardot, mientras que sus socios 
se desplazan a Bogotá, Cali y Medellin
Las ventas de los block ascendieron a unos 250 unidades  lo que 
representaba alrededor de unos 250 millones de pesos.
—El dinero enloquece a la gente, sobre todo cuando no se ha tenido la cultu-
ra de tenerlo y mantenerlo. Las personas de bajos recursos no innovan, solo 
piensan en comprar o gastar. Pero una cosa cierta es que, cuando se arranca 
con una empresa, hay que ser constante en la innovación, y más en la parte 
pedagógica.
En esas condiciones, la sociedad terminó, pero él continuó con su producto y 
sus clientes— agrega el empresario.
Posterior al fracaso de la sociedad, don Miguel Fernando conoció 
a la licenciada Dora Hilda, quien se desempeñaba como directora del 
Jardín nacional, inscrito y adjunto al Colegio San Simón. Ella estaba 
preocupada porque le habían incumplido con un pedido de batas para 
los niños del jardín.
Don Miguel Fernando, quien entonces era un joven activo, inquieto 
e innovador, con una familia que mantener y muchas ambiciones de 
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salir adelante, consideró que era una oportunidad que no podía dejarse 
perder. Así que le ofreció a la señora Dora Hilda fabricar las batas que 
necesitaba y ella aceptó.
—Mi suegro me prestó un millón de pesos y me fui aún almacén del centro 
a comprar las telas, que por cierto eran costosas por los intermediarios que 
habían.  Fabriqué las batas pero por ser mi primera vez en este negocio, se 
presentó un error de diseño, las batas quedaron sin cuellos, pero a pesar de 
esta falla, la señora Hilda las acepto así—recuerda don Miguel Fernando.
Sin importar el inconveniente del diseño, la señora Dora Hilda le 
retribuyó el esfuerzo y la actitud de don Miguel con un pedido de fabri-
cación de sudaderas y buzos que necesitaba con urgencia para su Jardín. 
—Para mí fue muy difícil este reto de fabricar uniformes. Al comienzo, me 
tocaba cortar en una mesa de comedor que era redonda, yo era zurdo y tenía 
una tijera para derechos. Eso fue toda una odisea.
De nuevo, cometí algunos errores. Compré las telas de Fatextol. nadie me en-
señó cómo se cose este tipo de prendas. Era mi primera vez en la fabricación 
de buzos y sudaderas, y no tenía idea de que la tela debía tener un tratamiento 
especial a la hora de cortar y fabricar Por esta razón, cuando entregué el pedi-
do me di cuenta de que la ropa se había encogido y que a los niños les quedaba 
el buzo por encima del ombligo.
Ante esto, enfrenté la situación y asumí la nueva fabricación de los busos  con 
una tela elaborada en Bogotá especial para colegios.—narra el empresario.
Su debilidad, en cuanto al desconocimiento en la fabricación de 
uniformes, la convirtió en una fortaleza mediante el perfeccionamien-
to del diseño de prendas para los diferentes colegios. Ello conllevó al 
aumento en las ventas de uniformes, por encima de las de los block, así 
que, don Miguel Fernando tomó la decisión de cerrar este último y de-
dicarse sólo a las confecciones.
A partir del año 1996, registra su empresa ante la Cámara de Co-
mercio, pero surgió un interrogante qué nombre colocarle.
—Cuando empecé la empresa, nos preguntábamos con unos amigos y her-
manos acerca del nombre de la marca. Uno de ellos dijo, jocosamente , ¡pues 
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colóquele zurdo! porque yo soy zurdo. otro, riéndose, dijo ¡póngale fique!, 
porque cuando era pequeño me deslizaba sobre una penca de fique. Final-
mente se le colocó Cheffy, porque ese era el apodo que tenía cuando pequeño. 
Ese apodo surgió de un regalo que le dio mi hermano  el cual era un chaleco, 
unas pistolas y una estrella de una empresa de salsas de tomates que decía 
Sheriff, pero su papá no podía pronunciar esta palabra y le decía Sheffy—re-
cuerda, con cariño, el empresario.
La empresa inició (Foto 3-23) con talleres satélites de confección, 
donde se entregaban las telas cortadas. Pero como no había un estricto 
control de calidad, don Miguel Fernando comenzó a comprar poco a 
poco su propia maquinaria, tecnificada, con la que obtendría mejor ca-
lidad y rendimiento.
Una vez la empresa quedó constituida legalmente, comenzó a pro-
ducir toda clase de uniformes. Pero todo no era color de rosa.
—Hacer empresa en el Tolima y en Colombia no es tarea fácil. Lo que tengo 
hasta ahora, lo he construido a pulso, con mucho esfuerzo, dedicación y amor. 
Siempre salgo a la calle con la frente en alto.
Me siento muy orgulloso de tener mi empresa, a pesar de tantos obstáculos que 
tuve que enfrentar a lo largo de la creación de la misma. Me enorgullece decir 
que mi empresa fue la primera que vistió al equipo profe-
sional del Tolima y fue la primera vez que quedó campeón 
luciendo la marca Sheffy.
Pienso que si nosotros los tolimenses, nos uniéramos y 
nos apoyáramos, seriamos otros en materia de desarro-
llo empresarial. Pero la cultura que nos caracteriza es que 
somos egoístas, solo pensamos en nosotros mismos. Aun-
que esto ha cambiado un poco hoy en día, para bien de 
todos— comparte el empresario.
A pesar de que el empresario Miguel Fernan-
do Castillo Zabala no pudo terminar su carrera 
profesional en Administración de Empresas, la 
universidad de la vida le ha enseñado que las co-Foto 3‑23. Estilo de la con-
fección de la empresa Sheffy 
Sport. Fuente: Archivo de la 
empresa
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sas hay que hacerlas bien y sobre todo, hay que construir una buena 
imagen, tanto personal como a nivel empresarial.
Todo lo ha hecho de forma empírica. Siempre se ha documentado 
en materia de economía, política y tecnología, y ha tenido el hábito de 
la lectura. Su sueño es ser profesional algún día y poder aportarle a la 
empresa con sus nuevos conocimientos, hasta lograr que ella sea una de 
las mejores del país.
Como propietario y gerente, siempre se ha preocupado por la respon-
sabilidad social de la empresa. Sheffy Sport genera aproximadamente 50 
empleos directos en temporada baja y 60 en temporada alta, así como más 
de 200 empleos indirectos. Además, la empresa continúa con la política 
de apoyo a los deportistas. Así lo expresa el empresario Castillo Zabala:
—En mi mente siempre ha existido la idea de apoyar el deporte, y creo que lo 
he hecho de la mejor forma.
El patrocinio que tengo del Deportes Tolima y del Huila es rentable desde 
el punto de vista publicitario, pero no económico, porque si el equipo ga-
na, bien, pero si el equipo pierde, nadie compra las camisas. En cambio, la 
publicidad sale en los canales de televisión Fox Sports y espn, y eso ayuda a 
posicionar la marca de la empresa—.
El empresario Miguel Fernando Castillo Zabala recordó también otro 
hecho que contribuyó en gran medida al posicionamiento de su marca.
—Cuando yo jugaba voleibol en la Liga, cierto día fui con mis amigos a las 
oficinas de Coca-Cola a buscar patrocinio con Club Soda Clausen. Hablé con 
el gerente y él respondió: «yo le ayudo, pero no coloque el logo de Coca-Cola 
en la ropa, porque entonces otros equipos vendrán a la empresa a que les ayu-
de con el patrocinio. Puede colocarle el nombre que usted quiera». Como era 
apenas lógico, inmediatamente pensé en Sheffy.
Para esa época jugábamos con la Universidad del Tolima, pero cuando ganá-
bamos la gente no decía ¡la universidad ganó!, sino que decían ¡Sheffy le ganó 
2-0 al Sena! o ¡Sheffy le ganó a almacenes xxx! Sheffy finalizó campeón de la 
Copa navidad.
Esta marca está muy posicionada, tanto al nivel nacional como internacional 
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vistiendo equipos de fútbol de Venezuela, Ecuador, Argentina  y espera estar 
en México y Estados Unidos  próximamente.
Como empresario, don Miguel Fernando ha tenido que vivir y su-
frir en carne propia algunos problemas relacionados con su empresa, 
pero con inteligencia ha sabido sortear muy bien estos obstáculos y lo-
grado continuar con su negocio. Una de las dificultades más fuertes ha 
sido la recesión económica, que no sólo afectó su empresa sino a mu-
chos sectores de la economía.
—Como he sido un hombre de negocios y de retos, en algún momento in-
tenté incursionar en el mercado de los zapatos. Inicié con la importación de 
tenis desde la China. Planeé que ese pedido llegara para la temporada de di-
ciembre, pero sucedió todo lo contario, la mercancía llego fuera de tiempo y, 
como consecuencia, afronté una pérdida de aproximadamente 100 millones 
de pesos.
Del mismo modo, decido penetrar en el mercado de ropa para niños, con una 
línea y una etiqueta distinta, que nombré Sheffy Kids. Pero con esta iniciativa, 
se me presentó una situación similar a la de los tenis, se retrasó la producción 
y no estuvo disponible para las fechas de la temporada estipulada, lo que re-
presentó otra pérdida monetaria para la empresa.
Sin embargo, a pesar de las adversidades que hemos afrontado, ahí vamos 
hacia adelante—puntualiza don Miguel Fernando.
Con la experiencia adquirida en las circunstancias anteriores, She-
ffy Sports planea ahora el lanzamiento de líneas de confecciones alternas 
a la línea deportiva, entre las que se encuentran los jeans y las camisas, 
con una marquilla diferente. Este proyecto ya está terminado, pero aún 
no se ha puesto en marcha.
—Para el lanzamiento de este nuevo proyecto, participe con un stand en Co-
lombia Moda en la ciudad de Medellín exponiendo todos mis productos, ex-
periencia muy grata porque aprendí a conocer como era la dinámica de las 
tendencias a nivel mundial del mercado.
Uno llega de esos eventos con muchas ilusiones y proyectos, pero como lo 
dije antes «hacer empresa puede ser fácil, posicionar la marca es lo difícil». no 
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obstante, si se tienen claros los objetivos y metas y se cuenta con entusiasmo 
y verraquera, lo demás es preparase psicológicamente y convencerse que uno 
es el mejor y que le va a ir bien— puntualiza el empresario.
La familia ha jugado un rol importante en el desarrollo de Sheffy 
Sports. Cada uno de los miembros del núcleo familiar ha debido apo-
yar de una u otra manera, las labores de la empresa. Es por eso que el 
empresario Miguel Fernando Castillo Zabala considera la familia como 
otra empresa que se constituye, en donde se debe enseñar, educar, pla-
near y tomar decisiones cuando sea necesario.
—Considero que el problema que existe hoy en día es que los padres les dan 
todo a sus hijos, pero no lo enseñan a trabajar.
Cuando yo era joven no existía internet ni nada de esas vainas, por ejemplo. 
Yo no tuve una niñez como la que tuvieron mis hijos o cualquiera de los otros 
niños de hoy en día. Mi niñez transcurrió de allá para acá con mi padre. Él 
me llevaba a las fincas a recoger café en vacaciones. Me quedaba poco tiempo 
para jugar, pensaba sólo en el trabajo, más aún cuando se vive en una finca 
donde a toda hora y momento sale algo para hacer.
En mi adolescencia viajaba a Maicao (Guajira) con mi hermano a recoger 
mercancía, después de un tiempo ya me mandaban solo—añadió el empresa-
rio, quien, además, sintetizó la educación de sus hijos de la siguiente forma.
—Es necesario plantear que las épocas han cambiado rotundamente en re-
lación a la crianza y la forma de educar a los jóvenes actualmente, hoy se ha 
perdido el respeto hacia los padres, hay más libertad para los hijos, existen 
otras alternativas para aprender, como es el caso del internet, etc.
Cuando uno les da todo a los hijos, ellos nunca se darán un golpe, jamás se 
van a tropezar en la vida y más adelante eso les acarreará mucho daño, porque 
no se sabrán poner de pie ante la adversidad.
Mi padre me dejó el legado de ser un buen papá en la parte del acompaña-
miento, de estar presente y buscar lo mejor para mis hijos y eso es lo que yo 
busco siempre para ellos—.
Su hijo, Daniel (Foto 3-24) vive actualmente en la ciudad de Bogotá, 
D. C., en donde estudia en la Universidad Sergio Arboleda. Su hija, Ca-
rolina acaba de culminar sus estudios de enseñanza secundaria.
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Foto 3‑24. El empresario Miguel Fernando Castillo Zabala (izquierda)  
acompañado de su hijo Daniel Castillo Trujillo. Fuente: Archivo de la familia.
Sheffy Sport es considerada una empresa con trayectoria y expe-
riencia en la producción y comercialización de diferentes tipos de con-
fecciones, caracterizada por innovar permanentemente en tecnología y 
calidad. Su punto de fábrica está localizado en la carrera 10 n° 28-40, 
Barrio La Granja, en la ciudad de Ibagué (Tolima).
Foto 3‑25. Vista de una de las áreas de corte y confección de Sheffy Sport.  
Fuente: Archivo de la empresa.
La empresa cuenta con áreas de diseño, corte, estampado y bordado 
(Foto 3-25) y la tecnología adecuada para la producción de las prendas. 
Actualmente  posee dos equipos de termo fijado de diferentes dimen-
siones (Foto 3-26) los cuales permiten estampar las prendas completas 
por transferencia de color y diseño desde el papel a la tela mediante la 
aplicación del color.
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Foto 3‑26. Equipo de termo-fijado utilizado en el estampado de prendas completas.  
Fuente: Archivo de la empresa.
La visión de Sheffy es ser líder en la producción y comercialización 
de prendas deportivas a nivel nacional e internacional siempre con la 
convicción del mejoramiento continuo.
Para conseguirlo, se planteó como Misión «confeccionar y comer-
cializar prendas deportivas de alta calidad, basadas en creatividad, in-
vestigación y desarrollo, con el objetivo específico de garantizar un buen 
servicio al cliente, para ganar su fidelidad».
Dentro del portafolio de producción de Sheffy Sport, se destacan las 
líneas Premium Denim, Sheffy Kids y Active Wear e Institucional.
La línea Premium Denim se identifica con la clase y el buen gusto, 
se trata de productos para hombres y mujeres con estilo, derivado del 
equilibrio perfecto entre el High Fashion Denim y la moda casual.
Para los niños de 4 a 14 años de edad se ofrece la línea Sheffy Kids, 
compuesta por prendas elaboradas con materiales textiles de última tec-
nología, mediante procesos antibacteriales, de protección solar, repelen-
tes al agua y agentes externos, lo que garantiza a los niños la posibilidad 
de expresar la alegría que los caracteriza.
Los deportistas cuentan con la línea Active Wear, que se destaca por 
la tecnología presente en todas las prendas. Son productos elaborados 
con telas inteligentes, de protección solar, antibacteriales y de excelente 
transpiración, desarrolladas para deportistas de alto rendimiento y para 
cualquier disciplina deportiva. Esta línea es avalada por clubes profesio-
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nales como el Deportes Tolima, Atlético Huila, Liga de Tenis del Tolima 
y la Federación Colombiana de Ciclismo, entre otros.
La línea institucional ofrece prendas de vestir, accesorios y elemen-
tos elaborados bajo procesos de calidad, que garantizan los mejores pro-
ductos para el funcionamiento diario de cualquier organización.
Años de experiencia y el trabajo desarrollado para clientes de alta 
exigencia, avalan y ratifican cada día la excelencia de los productos y 
de todo el equipo humano de la empresa que trabaja por la satisfacción 
de los clientes. Además de los que ya fueron mencionados, entre los 
principales clientes se destacan: Colegio San Bonifacio de las Lanzas, 
Colegio Champagnat , Colegio San Simón, Colegio la Presentación, Co-
legio normal nacional, Colegio Comfenalco, Colegio Sintrafec, Cole-
gio Exalumnas de la Presentación, Colegio Cisneros, Colegio Técnico 
María Inmaculada, Colegio oficial Santa Teresa de Jesús, Colegio To-
limense, Jardín Infantil Puertas a la Lectura, Jardín Infantil Años Ma-
ravillosos, Jardín Infantil Marañacos, Jardín Infantil Montessori, Liceo 
Infantil Eugenio Pacelly, Liceo Cannel, Jardín Infantil Personitas – Cali, 
Liceo Goticas de Saber – neiva, Liceo Santo Domingo Sabio – Espinal, 
Indeportes Tolima, Liga de Fútbol del Tolima, Banco de la República, 
Caja de Compensación Familiar Comfenalco, Colegio de Árbitros de 
Baloncesto, Recreacafé, Arlifutbol – Árbitros de la liga de Futbol del 
Tolima–, Coafutsali –Árbitros Futbol de Salón–, Instituto de Seguros 
Sociales –I.S.S.–, Cemex de Colombia, Enertolima, Liga de natación del 
Tolima, Coopemtol y Colombia Telecomunicaciones.
En la actualidad, Sheffy Sport confecciona los uniformes del De-
portes Tolima y de otros equipos profesionales del fútbol colombiano 
y extranjero, gracias al reconocimiento que se ha hecho a la calidad, 
innovación y tecnología de sus prendas, y la humildad por parte de su 
dueño y sus empleados.
Para finalizar, el empresario Miguel Fernando Castillo Zabala ofre-
ció algunos consejos que él considera que han sido fundamentales en 
su trayectoria como empresario, y que quiere compartir con los futuros 
empresarios:
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—Como empresario, uno debe: rodearse con gente de bien, ser perseverante 
en la vida, seguir ejemplos de vida, ser responsable con lo que se hace, cumplir 
con la palabra, ser soñador y finalmente, dejar huella en la vida—.
generalidades del empresario
nombre del empresario:
Miguel Fernando Castillo Zabala. nació en el año 1964 en la ciudad de Ibagué.
nivel de educación:
Sexto semestre de Administración de Empresas en la Universidad del Tolima
año de creación de la empresa:
1991 y en 1996 fue registrada ante la Cámara de Comercio.
actividad de la empresa:
La empresa se dedica a confeccionar y comercializar prendas deportivas de 
alta calidad, basadas en creatividad, investigación y desarrollo, con el objetivo 
específico de garantizar un buen servicio al cliente, para ganar su fidelidad.
estilo gerencial
Miguel Fernando Castillo tiene un estilo gerencial participativo, valora 
el esfuerzo de su equipo de trabajo, los incentiva a ser cada día mejores 
empleados. Tiene clara sus metas, lo que lo hace ser un líder proactivo.
Logros alcanzados:
•	 Fue la primera empresa tolimense que vistió al equipo profesional del Tolima.
•	 La modernización tecnológica de la empresa.
•	 Ha entrado en el campo de la innovación.
•	 Ha contribuido con la responsabilidad social, con la generación de empleos.
•	 Ha logrado un alto reconocimiento con su marca Sheffy.
•	 Dentro del portafolio de productos de Sheffy Sport, se destacan las líneas 
Premium Denim, Sheffy Kids, Active Wear e Institucional.














¿Qué lección importante ha aprendido de su experiencia como empresario?
Siempre he tratado de calmarme y pensar serenamente. De mi experiencia 
aprendí que en los negocios hay que planear muy bien cada paso. Hacer 
empresa en el Tolima y en Colombia no es tarea fácil. Lo que tengo hasta ahora, 
lo he construido a pulso, con mucho esfuerzo, dedicación y amor. Siempre salgo 
a la calle con la frente en alto. Considera que la familia juega un papel crucial en 
el desarrollo de su empresa, porque es el apoyo moral en los momentos duros 
que le ha tocado que vivir.
¿Qué es ser un buen jefe?
Yo no hablo de jefe, me gusta el término líder. Un buen líder tiene que planear 
muy bien cada paso que va a dar para no equivocarse y así lograr sus metas. Un 
líder escucha a sus empleados y por supuesto a sus clientes, quienes son la razón 
de ser de la empresa, nosotros trabajamos para ellos. Con mi experiencia he 
aprendido que es necesario conocer a cada cliente para así tratar de satisfacerlo.
retos
•	 Ser profesional.
•	 Sacar al mercado líneas de confecciones alternas a la deportiva, como son los 
Jeans y las camisas.
•	 Seguir creciendo y ser cada día más competitivo.
•	 Vestir la selección de futbol de Colombia.
invitación
Rodearse con gente de bien, ser perseverante en la vida, seguir ejemplos de 
vida, ser responsable con lo que se hace, cumplir con la palabra, ser soñador y, 
finalmente, dejar huella en la vida. Como empresario hay que sortear muchas 
dificultades, por lo tanto hay que trabajar duro para lograr ese sueño de ser un 
gran empresario.
Los hombres no viven juntos porque sí, 
sino para acometer juntos grandes empresas. 





Fundador de la empresa “mainagro montalvo 
hermanos ltda”, nació en la ciudad de Ibagué 
y la vida empresarial comenzó en el año 1975. 
Con unos ahorros y un préstamo crea su empresa 
Induagrícola S. A. Una cualidad importante de un 
buen empresario es predicar con ejemplo. Sólo puede 
exigir trabajo y eficacia quien se muestra como el más 
eficaz. Asimismo, el empresario como dirigente tiene 
el deber de motivar a su personal constantemente. 
El trabajador desmotivado llega inevitablemente a la 
ineficiencia, lo que significa el fracaso del empresario 
como líder.
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armando montalvo Forero – “mainagro montalvo Hermanos 
Ltda”.
Los sueños se pueden alcanzar con constancia, perseverancia y entrega, 
elementos indispensables para el logro de los anhelos. Este es el caso de 
don Armando Montalvo Forero, quien a sus 80 años de edad, ve el fruto 
del trabajo de toda una vida dedicada a Induagrícola S. A., una empresa 
de mantenimiento industrial y agrícola en la ciudad de Ibagué (Tolima) 
la cual ha dejado una huella en su familia que difícilmente se borrará.
—Qué bueno es prestar un servicio, ser de los mejores en lo que se hace, con-
tar con la confianza de la gente, tener un buen nombre y tener el respaldo de 
muchos. Eso es tener una empresa exitosa— comentó don Armando.
Pero eso no es algo que se logra de la noche a la mañana. Cuando se habla de 
una buena empresa, se habla de experiencia, compromiso, responsabilidad, 
esfuerzo, sacrificio, entrega y amor—añadió.
La historia del empresario Armando Montalvo Forero comenzó el 
29 de junio de 1930, día en que nació en el seno de una «bonita familia» 
—como él mismo la describe—, compuesta por su padre, don Cristóbal 
Montalvo, su madre, Hortensia Forero y su medio hermano, Alfonso 
Forero, quien era mayor de 10 años.
—Yo nací en Ibagué, ciudad muy sana, alegre y contagiosa, de gente amable, 
sincera y tradicionalista. Mi madre fue una mujer de casa y mi padre fue fa-
bricante de zapatos.
Mi infancia fue muy bonita hasta la edad de ocho años, cuando falleció mi 
padre tuve que hacerme cargo de mi madre, pues mi hermano Alfonso, mayor 
que yo 10 años, ya trabajaba y se había salido de la casa. Fue precisamente con 
la ayuda de mi hermano que conseguí empezar a trabajar como ayudante en 
el lugar donde él laboraba.
Mis mejores amigos de infancia fueron Álvaro Pimiento, quien hoy es arqui-
tecto y Jaime Sánchez, Jaime Duque, Jorge Triana y Luis Miranda, quienes 
ya fallecieron, Tritón Rico, quien hoy es médico, Gerardo Bautista y Gentil 
Castro, quienes son empresarios— relató don Armando
El empresario tuvo una niñez bastante especial y aventurera (Foto 
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3-27) disfrutaba mucho subir a los árboles, jugar 
con sus amigos y balancearse en columpios. Ya 
en su juventud, don Armando comenzó a intere-
sarse en los deportes, principalmente la gimnasia 
y en mantener su estado físico y atlético, no sólo 
para tener una buena salud sino también para 
impresionar a las mujeres.
Desde temprana edad, Armando se destacó 
por ser trabajador, serio, calmado y muy intere-
sado en la lectura. Cursó sus estudios de básica 
primaria en la Escuela Boyacá y su bachillerato 
en el Colegio San Simón. Además, cursó otros 
estudios de Ingeniería Mecánica en la Escuela Internacional E. U., de 
allí su interés en desarrollar una empresa como la que hoy tiene. En su 
tiempo libre le gustaba pasear (Foto 3-28 y Foto 3-29) hacer deporte, 
pescar, leer, patinar y jugar billar, (Foto 3-30).
Su primer empleo fue como ayudante en un taller de mantenimiento 
industrial y agrícola, donde adquirió un vasto conocimiento del medio. 
Cuando adquirió su mayoría de edad, viajó al Departamento de Boyacá 
a trabajar con la empresa Acerías Paz del Río, S. A., donde permaneció 
cinco (5) años. Esta etapa de su vida se convirtió en una experiencia 
Foto 3‑27. El niño Armando 
Montalvo Forero. Fuente: Ar-
chivo familiar.
Foto 3‑28. El empresario Ar-
mando Montalvo Forero (iz-
quierda) en su juventud. Fuente: 
Archivo familiar.
Foto 3‑29. Don Armando Mon-
talvo Forero (izquierda) y sus 
amigos. Fuente: Archivo familiar.
Foto 3‑30. Práctica deportiva del 
empresario Armando Montalvo 
Forero. Fuente: Archivo familiar.
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maravillosa y enriquecedora, por el tipo de maquinaria que manejaba 
en aquella empresa (Foto 3-31) y los amigos que hizo (Foto 3-32).
Del Departamento de Boyacá debió regresar a la ciudad de Ibagué 
(Foto 3-33) porque doña Hortensia, su madre (Foto 3-34) estaba delica-
da de salud y no quería dejarla sola.
A comienzos del decenio de los cincuenta, en la ciudad de Ibagué 
conoció a su futura esposa, doña Amira Salgado Álvarez. Ella acababa 
de llegar de la finca de sus padres en el corregimiento El Salado, donde 
había pasado parte de su juventud.
—A mi esposa Amira la conocí cuando sus padres se fueron a vivir cerca de la 
casa de los míos. nos enamoramos y nos fuimos a vivir juntos.
Foto 3‑31. Don Armando Montalvo Forero 
en plena operación de un torno. Fuente: Ar-
chivo familiar.
Foto 3‑32. El empresario Armando Montalvo Forero 
(tercero, de derecha a izquierda) en compañía de sus 
amigos. Fuente: Archivo familiar.
Foto 3‑33. Don Armando Montalvo Forero 
en sus épocas de juventud. Fuente: Archivo 
familiar.
Foto 3‑34. El empresario Armando Montalvo 
Forero, acompañado de doña Hortensia, su 
madre. Fuente: Archivo familiar.
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Luego de cinco años de unión libre, decidimos casarnos por la iglesia católica 
(Foto 3-35). Los padrinos de nuestro matrimonio fueron María Elsy Salgado 
y su esposo, Alfredo Giraldo, y Venancio Salgado y su señora, Romelia López, 
familiares de mi señora. La celebración se llevó a cabo en una finca que tenía 
la familia de mi esposa en El Salado, lugar que ahora ocupa las instalaciones 
de Comfatolima.
Este matrimonio significó para mí, unión, familia, integridad, hijos y estabi-
lidad—.
Don Armando y doña Amira se conocieron al vivir a pocas casas 
de distancia. Luego de entablar una amistad muy cercana empezaron su 
noviazgo, con la complicidad de María Elsy, hermana de Amira, quien 
les ayudaba al principio a encontrarse, cuando era más complicado. Do-
ña Amira consideraba que don Armando era un hombre muy caballe-
roso e inteligente, y él se enamoró de «esos ojos verdes y esa cara de mu-
ñeca». Entre sus demostraciones de cariño, don Armando le dedicaba 
muchos poemas y ella le cantaba.
El fruto de esta unión fue una hijuela numerosa: Armando, Cle-
mencia, Alonso, Julio Alberto, Claudia, Consuelo, Isabel, César Augusto 
(q.e.p.d.) y norma (Foto 3-36, Foto 3-37).
—Tuvimos nueve hijos. El menor de ellos falleció a la edad de ocho años; fue 
una experiencia muy dolorosa.
Foto 3‑36. El empresario Armando 
Montalvo Forero y su familia. Fuen-
te: Archivo familiar.
Foto 3‑35. Matrimonio de don Armando Montalvo Forero y 
doña Amira Salgado Álvarez. Fuente: Archivo familiar.
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De la infancia de mis hijos recuerdo que eran muy alegres, divertidos y bue-
nos estudiantes, aunque en ocasiones debí tener mano dura con ellos por su 
propio bienestar.
La enseñanza o legado que quiero dejar a mis hijos es, ante todo, la honesti-
dad, responsabilidad y respeto hacia los demás y, sobre todo, la unión fami-
liar—puntualizó el empresario.
En cuanto a la crianza de sus hijos, el empresario se preocupó mu-
cho por formarlos como personas que sirvieran a la sociedad, por eso 
fue drástico al imponer castigos que los llevaran a corregir sus errores.
—El momento más difícil en mi vida familiar fue la muerte de mi hijo menor 
a causa de una leucemia.
La enfermedad nos tomó por sorpresa y aquí, en Ibagué, no había una institu-
ción para manejar esta enfermedad, por lo que fue necesario trasladar al niño 
a la ciudad de Bogotá, para realizar los tratamientos que requería.
La empresa apenas comenzaba y no contábamos con muchos recursos eco-
nómicos. Además, en ese entonces no contábamos con un servicio de salud y 
los tratamientos y medicamentos eran muy costosos. Sin embargo, yo debía 
cubrir los gastos de mi esposa y el niño en la ciudad de Bogotá y los que de-
mandaban la clínica (medicina, hospitalización, medicamentos, etc.). Todo 
esto sin contar que debía viajar cada ocho días sin descuidar las obligaciones 
de la casa, pues, debía estar pendiente de los otros ocho niños— recordó tris-
temente el empresario.
otro momento doloroso para don Armando y su familia fue la 
Foto 3‑37. Familia Montalvo Salgado. 
Fuente: A rchivo familiar.
Foto 3‑38. El empresario Armando Montalvo Forero y 
 doña Amira, su esposa. Fuente: Archivo familiar.
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muerte de doña Amira (Foto 3-38) el 21 de septiembre de 2008, a causa 
de un paro respiratorio. El empresario vivió con ella 52 años de su vida y 
reconoce en ella a una mujer esforzada y amorosa, vital para él, tanto en 
el ámbito familiar como en la vida empresarial. Hoy en día la recuerda 
con mucha alegría, sin ocultar el dolor y la tristeza que siente por lo que 
él ha denominado “una pérdida irreparable”.
La familia del empresario lo ve como un hombre trabajador, ejem-
plo en muchas cosas, con sus errores y defectos, pero un gran caballero 
y un gran ser humano. Ellos destacan su afición por la lectura. Sus hijos 
agradecen cada una de las enseñanzas que él les ha dado, los castigos y el 
estudio que les brindó para que ellos fueran alguien en la vida.
Armando Montalvo Salgado, hijo mayor del empresario, recuerda 
con agrado cómo su padre varias veces no lo dejó entrar a dormir a la 
casa por estar en la calle emborrachándose y jugando; en esas ocasiones 
debió dormir en buses. Él comenta que esto le ha servido para valorar 
las cosas y mejorar su comportamiento.
—Cuando hablo de mi padre y me piden una opinión acerca de él, sólo puedo 
decir que es un hombre muy inteligente y que admiro su cultura. Es un tipo 
echado para adelante, visionario y futurista.
Es un padre excelente, siempre se ha preocupado por el bienestar de la familia. 
Es muy servicial, atento y respetuoso.
Como empresario, me parece que es una persona muy organizada y es muy 
buen administrador—.
La vida empresarial de don Armando Montalvo Forero comenzó en 
el año 1975. Después de trabajar durante varios años para Mecanoagrí-
cola, primero como operario y luego como jefe de producción, se retiró 
de esta empresa. Con el dinero de la liquidación y otro que consiguió a 
través de un préstamo en la Corporación Financiera del Tolima, fundó 
su primera empresa, Induagrícola S. A., ubicada en la calle 25 con carre-
ra 6ª de la ciudad de Ibagué.
Uno de los Presidentes de la firma Pepsi Cola, Roger Enrico, plan-
teó que un empresario debe tener la capacidad de entusiasmarse y trans-
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mitir dicho entusiasmo a los demás para llegar a la cumbre del éxito. 
Además, sea cual sea la manera de ser, el empresario debe volverse un 
dirigente. Ello explicaría por qué algunas personas inteligentes, pero in-
decisas, nunca llegan a ser buenos empresarios. La capacidad de dirigir 
va más allá de la mera inteligencia o la habilidad técnica; también es una 
cuestión de carácter. A veces equivocarse y mantener el entusiasmo re-
sulta mucho más valioso que no equivocarse nunca. Los errores pueden 
corregirse, el entusiasmo rara vez se recupera.
Un buen ejemplo de este planteamiento lo representa el señor Ar-
mando Montalvo Forero, quien tomó la decisión de crear su propia 
empresa, motivado por el deseo de independizarse, sobre la base de la 
experiencia adquirida a lo largo de sus años de trabajo y entusiasmado 
por llegar a ser un gran empresario.
—Recuerdo que empecé con pocas máquinas, pero satisfecho por haber ini-
ciado este sueño. Posteriormente, adquirí más maquinaria por medio de un 
crédito en la empresa caleña Fablam—.
A través de su vida empresarial, don Armando ha tenido que su-
perar un gran número de desafíos. El primer gran reto para la empresa 
fue posicionarla en el mercado y hacerla conocida por sus clientes po-
tenciales.
—En esa época había un gran número de negocios industriales y agrícolas 
en la ciudad, los cuales necesitaban una empresa que se encargara de hacerle 
mantenimiento a la maquinaria que utilizaban—.
Fueron estas necesidades y las amistades que había conseguido en 
sus años como empleado, los que permitieron posicionar la empresa y 
hacerla crecer cada vez más.
—Hacer empresa no es algo fácil. Yo he invertido muchos años de mi vida 
en tratar de hacer este sueño realidad y mantenerlo hasta hoy—enfatizó el 
empresario.
Los dos principales problemas a los que se ha enfrentado la empresa 
han sido el aumento de la competencia y el haberse quedado un poco 
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rezagados en lo que se refiere a tecnología. Estos dos factores le gene-
raron, en su momento, pérdida de clientes y de importantes negocia-
ciones. Para poder superarlos, debieron recurrir a alianzas estratégicas 
y convenios con otras empresas para un mutuo beneficio. Maquinarias 
Jaduque y la Granja Avícola Buenos Aires han sido dos de estas empre-
sas aliadas.
Don Armando reconoce que su empresa ha tenido éxito gracias a 
las buenas relaciones que se han establecido con otras empresas y con 
las personas que trabajan en el gremio (ingenieros, arquitectos e in-
dustriales, entre otros). El cultivo de las relaciones interempresariales 
e interpersonales ha sido labor tanto del empresario como de sus hijos, 
quienes también han colaborado en la actividad comercial.
Las demoras en recuperación de cartera vencida, así como la desti-
nación de gran parte del capital en la adquisición del terreno al cual se 
trasladaron posteriormente, le han causado algunas veces falta de liqui-
dez financiera a la empresa. Esta iliquidez temporal se ha logrado sor-
tear a través de créditos con entidades financieras y mucho trabajo duro.
Las decisiones políticas y las crisis económicas del país también han 
llegado a impactar el quehacer empresarial de don Armando Montal-
vo Forero. Ejemplo de ello lo representa la decisión de implementar un 
programa nacional de racionamiento de energía eléctrica y el cambio 
temporal de horario, conocido como la «hora Gaviria», los cuales lle-
varon a que la empresa sólo pudiera operar en ese tiempo entre dos y 
cuatro horas diarias. De las crisis del país, las que más afectan la empre-
sa son las que involucran el sector arrocero, en donde se encuentra gran 
cantidad de sus principales clientes.
En 1990, don Armando quiso conformar una sociedad con parti-
cipación de todos sus hijos. Fue en ese momento cuando la empresa 
Induagrícola S.A. cambió de razón social a Maquinagro Montalvo Her-
manos Ltda., la cual funciona desde entonces en la carrera 5ª n° 49-38, 
Zona Industrial El Papayo, Ibagué (Tolima).
Por razones de salud, don Armando debió retirarse de la Dirección 
de la empresa, y tres de sus hijos, Clemencia, Julio Alberto y Luis Alon-
so, asumieron la parte financiera, la gerencia operativa y la jefatura de 
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producción de la empresa, respectivamente. Además de ellos tres, ac-
tualmente laboran en la empresa un soldador, una persona encargada 
del torno y sus respectivos asistentes.
Mainagro Montalvo Hermanos Ltda genera siete empleos directos y 
otros indirectos, entre los que se encuentran los asistentes técnicos que 
reparan las maquinas que utilizan. La empresa también se ha interesado 
en apoyar y patrocinar aprendices del sena.
Los mayores competidores han sido Mecanoagrícola, Metalplast, 
Gustavo García y Cía., Agromecánica Enciso y talleres Quintana. De la 
misma forma, sus principales proveedores son Ferretería Godoy, Dispro-
va, Distribuidora El Paisano, Ferroaluminios y El Rodamiento. En estos 
últimos meses han incursionado en la venta de artículos industriales, co-
mo instrumentos de seguridad, pegamentos y herramientas, entre otros.
Los proyectos de la empresa apuntan hacia la producción de maqui-
naria agrícola y la asociación con entidades privadas o del Estado, para 
prestarles el servicio de mantenimiento de sus vehículos y maquinarias.
Hoy en día, próximo a cumplir sus 80 años de vida y 35 años de 
haber iniciado su vida empresarial, don Armando se siente contento al 
ver que sus hijos, yernos y nietos (Foto 3-39) han colaborado para sa-
car adelante una empresa que, desde su creación, también ha brindado 
empleo a muchas personas, lo que ha contribuido en el desarrollo de la 
región y el país.
El empresario ha sido un convencido de que las nuevas generacio-
nes tienen que crear empresas, y que son ellos los encargados de lograr 
que las economías regional y nacional mejoren.
—Ellos tienen el conocimiento y la audacia para emprender nuevas ideas, 
porque hoy en día los avances tecnológicos son sorprendentes y esto permite 
que las empresas sean cada más competitiva en un mercado tan agitado por 
los diferentes entornos.
Además, yo creo que para poder triunfar, las futuras generaciones deben, ante 
todo, tener metas claras en la vida, ser cuidadosos a la hora de tomar deci-
siones, dar buen ejemplo a los hijos y empleados, ser visionarios en la vida, 
ayudar a los demás a lograr sus objetivos, invertir siempre en el negocio, y 
finalmente, colocarle pasión a lo que hacen en la vida.
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Una cualidad importante de un buen empresario es predicar con ejemplo. 
Sólo puede exigir trabajo y eficacia quien se muestra como el más eficaz. Asi-
mismo, el empresario como dirigente tiene el deber de motivar a su personal 
constantemente. El trabajador desmotivado llega inevitablemente a la inefi-
ciencia, lo que significa el fracaso del empresario como líder.
no obstante, se debe recordar que una relación de trabajo abusiva nunca fun-
ciona bien, porque, al final, cada uno cosecha lo que ha sembrado, no sólo en 
el plano de los negocios, sino en la parte espiritual, personal y profesional. En 





Profesional. Ingeniero Mecánico de la Escuela Internacional de ee.uu.
año de creación de la empresa:
1.975
actividad de la empresa:
Mantenimiento de maquinaria agroindustrial.
estilo gerencial
•	 Enfoque en el servicio al cliente.
•	 Predicar con el ejemplo.
•	 Constante visión futurista.
Logros alcanzados:
•	 Reconocimiento en el medio.
•	 Posicionamiento de la empresa.
•	 Consolidación de alianzas estratégicas para la supervivencia.













•	 Respeto por los demás.
•	 Amor familiar.
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¿Qué lección importante ha aprendido de su experiencia como empresario?
no se debe descuidar a la competencia, se debe estar atento a sus movimientos.
Se debe estar a la vanguardia en tecnología.
¿Qué es ser un buen jefe?
Ser una persona que:
•	 Confía en la gente.
•	 Motiva a sus colaboradores.
•	 Se caracteriza por las buenas actuaciones.
•	 Mantiene relaciones respetuosas y no abusivas con sus colaboradores
retos
El vínculo con el estado en calidad de prestador de servicios.
invitación
•	 A que los jóvenes de hoy se dediquen a crear empresas.
•	 A que los jóvenes del presente y del futuro se pongan metas claras.
Es justamente la posibilidad de realizar un sueño 






Gerente y propietario de “Belleza y Salud Corporal“
Siempre se ha pensado que llegar a ser empresario 
es un privilegio que pocos pueden alcanzar y que 
son muchos los que tiene ese sueño. Se piensa que 
es un logro casi imposible y que solo se puede llegar 
a él teniendo un nivel socioeconómico alto. Sin 
embargo, tal como se verá reflejado en la siguiente 
historia de vida, el médico y especialista Ezequiel 
evidencia que las dificultades mueven al ser humano 
a superarlas y permiten construir historias de valor.
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empresario desde las dificultades.
Su padre Tobías Montealegre oriundo de Coello (Tolima) y su madre Ana 
nació en Doima (Tolima). Los dos se conocieron en una finca ubicada en 
el límite de estos dos corregimientos, lugar en el cual inician sus historias
Sobre su época de infancia el empresario manifiesta:
Es el sexto de siete hijos, (Foto 3-40) su hermana mayor; Miriam 
Sofía que por cosas de la vida falleció hace tres años, luego le sigue 
Eleonora, Mabel, Gustavo, Henry, le luego Ezequiel y posteriormente 
su hermanita menor norma Liliana. nació el 7 de enero de 1966 en el 
hospital San Rafael, es decir, lo que hoy en día es la clínica Tolima. Vivió 
sus primeros 11 años en el barrio Alfonso López y luego ses trasladaron 
al barrio La Granja, donde paso la mayor parte de su vida en la niñez y 
adolescencia hasta sus 18 años.
El empresario relata:
—Yo solía ser muy amiguero y aun creo que no he perdido esa cualidad, pero 
de niño jugaba todo lo que saliera, disfrutaba de manera especial el juego lla-
mado el ponchado, el quemado, los pistoleros y el trompo, entre otros tantos 
que me fascinaban y que hicieron de mi infancia una época muy alegre. Re-
cuerdo con gran cariño a un amigo, en especial Patrocinio Camargo, que no 
solo estudiaba conmigo sino además, éramos vecinos de barrio. Con Patroci-
nio no solo jugábamos en la escuela, también en las tardes cuando ya terminá-
bamos las tareas y nuestros padres nos dejaban salir, nos íbamos a recorrer el 
barrio haciendo algunas travesuras como golpear en las casas y salir corrien-
do o subirnos en el árbol de guayaba de un vecino que casi nunca estaba en la 
casa, a la cual entrábamos por una cerca de guadua, por supuesto sin permiso. 
En esa casa en el barrio Alfonso López, estuve durante toda mi primaria, pero 
luego nos mudamos al barrio La Granja donde inicie otra nueva etapa.
Mi familia siempre ha sido muy humilde pero unida. Toda mi vida he sido 
uno de los más afortunados, pues he recibido el cariño permanente de mis 
hermanos y me han consentido por tratarse de uno de los hermanos menores 
de la familia. . Esa época de infancia tuve las dificultades propias de una fami-
lia de clase media, pues mi padre trabajaba como funcionario público depen-
diendo de las recomendaciones del gobernante de turno. Mi madre se desem-
peñaba como docente, pero aun así los ingresos económicos eran cortos para 
una familia numerosa, lo que siempre hizo difícil que gozáramos de lujos—.
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Foto 3‑40. Su hermano Gustavo, Ezequiel, su padre Tobías (q.e.p.d.), su madre Ana,  
su hermano Henry, sus hermanas Miriam Sofía (q.e.p.d.), Eleonora, Mabel, norma Liliana.)
Según lo planteado por el empresario, en esa época donde las fa-
milias tradicionalmente eran grandes, el acceso a la educación era un 
privilegio por las dificultades económicas y los compromisos que nor-
malmente requiere una familia de tantos integrantes. Sobre este aspecto 
el empresario relata:
—Afortunadamente y gracias a que mi madre Ana Beatriz tenía su vincu-
lación laboral, nos permitió a mis hermanos y a mí tener acceso a la básica 
primaria, la cual realicé en la Escuela Anexa Mixta, llamada así en esa época, 
pero que actualmente es la Escuela normal nacional—.
Respecto a su formación expresa:
—De las cosas que más recuerdo de mi escuela es a mi profesor de tercero de 
primaria, que era muy estricto y un poco cruel. Solía ridiculizarnos colocán-
donos en frente con orejas de burro y si uno no se dejaba entonces nos jalaba 
las patillas—.
Se trasladaron al barrio La Granja cuando tenía 11 años y allí inició 
sus estudios de básica secundaria o bachiller; época que era muy difícil 
para sus padres ya que por su situación económica tener todos sus hijos 
cursando estudios era muy complicado, a veces tenían que irse con una 
agua de panela en las mañanas y con esta esperar hasta la deseada hora 
del almuerzo, pero aun así, eran conscientes de que estudiar era un pri-
vilegio y eso le ayudó para seguir adelante.
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Inició en el colegio San Simón, el cual se caracterizó en ese tiempo 
por ser muy estricto, el prefecto en ese momento, señor Viña Calderón, 
era un señor de temple y logró colocar al colegio en uno de los mejo-
res puestos en las pruebas del icfes. Con respecto a los amores de esos 
años, no podría dejar de mencionar una novia que tuvo cuando cursaba 
cuarto bachillerato, se llamaba Adriana y duraron seis meses en los cua-
les sintió que la quería mucho y cuando lo dejó por un compañero del 
mismo salón, le dolió tanto que tomó la decisión de no volver a tener 
más novias mientras estuviera en el colegio, y lo cumplió. Sus amigos 
más queridos fueron Fabián Muñoz y Patrocinio Camargo, los cuales 
actualmente continúan siendo sus amigos. Fabián en la actualidad es 
gerente del Banco de la República de Ibagué y Patrocino desafortunada-
mente sufre de una enfermedad renal que lo tiene en diálisis permanen-
te; pero quien siempre ha sido un ejemplo de paciencia agradecimiento 
por la vida. De sus amigas recuerda con gran cariño a Fabiola Pascualín, 
con la que también tiene aun una buena relación e incluso ya fue pacien-
te suya. Al respecto plantea:
—Estando en el colegio inicié clases de natación, pero a lo largo de los pri-
meros tres años anhelé pertenecer al grupo de teatro, aunque nunca pude por 
que se cruzaban los horarios con las clase de natación y mis padres no me 
permitían que lo cambiara, me decían que desarrollara las clases de teatro en 
otro horario, pero nunca se me acomodaron los horarios para lograr pertene-
cer al anhelado grupo—.
Como suele suceder con la mayoría de los jóvenes, mientras disfru-
tan de la época de los juegos, el deporte, los primeros amores y todas 
aquellas cosas inolvidables del colegio, también empiezan a nacer las 
aspiraciones, los sueños del futuro, los deseos de la universidad y los 
deseos de trabajar.
Sobre sus aspiraciones en la juventud nos cuenta:
—Desde que estaba en decimo grado empecé a pensar qué quería para mi vida, 
recuerdo que lo que más deseaba era empezar a ganar dinero trabajando para 
ayudar en mi casa. Deseaba tener un buen trabajo, entonces inicié a preparar-
me para las pruebas del icfes porque tenía la percepción de que con eso iba a 
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tener más oportunidad, creía que era un buen comienzo. Aunque no dejé mi 
clase de natación, le dediqué más tiempo a la lectura y a ser más crítico con mi 
formación y cuando llegaron las pruebas, alcance el cuarto lugar en el salón y el 
séptimo a nivel del colegio. En esa época se calificaba sobre 400 y mi puntaje fue 
de 354, lo cual fue una gran satisfacción y aunque yo lo relacionaba más con el 
trabajo, mis padres me motivaban a presentarme a la universidad.
En ese año mis padres me premiaron con un paseo a la finca de un tío. Este 
premio obedecía a mis resultados de las pruebas del icfes. La finca estaba ubi-
cada cerca a natagaima, aún no sé si fue un premio por mi nota o era porque 
mi tío Carlos y mi tía Amelia casi no tenían trabajadores y necesitaban quien 
les ayudara un poco con los oficios de la finca. En la finca teníamos algo así 
como una rutina en las mañanas junto con mis primos Juan Carlos y Alberto, 
pues muy temprano íbamos a ordeñar el ganado, luego nos repartíamos las 
labores de marcar, vacunar el ganado y montar los caballos para encerrar el 
ganado en la tarde; labor esta que era mi preferida porque siempre me han 
apasionado los caballos, incluso en estos momentos es una de mis pasiones.
otro lugar al que fui en ese año fue a la casa de mis abuelos. Ellos se llamaban 
Ezequiel Varón; mi abuelo; de quien se tomó el nombre para llamarme de esa 
manera y Patrocinia mi abuela. Allá nos reuníamos todos los primos, que en 
total sumábamos 18. Era muy agradable porque somos muy unidos y nos que-
remos mucho. Al regresar a Ibagué mis padres sostuvieron una conversación 
que nunca podré olvidar, fue sobre la carrera que quería estudiar, mi padre se 
inclinaba por la medicina, mientras mi madre siempre sostuvo que respetaba 
mi decisión. Esto era un poco difícil para mí porque yo tenía la idea que no 
podría ingresar a la universidad porque ellos no tenían los medios económi-
cos de brindármela, pero gracias a mi buen puntaje obtenido en el icfes, tenía 
la oportunidad de presentarme a una universidad pública con altas posibili-
dades de pasar y en ese momento con la ayuda que me estaban brindando mis 
padres pues más me anime.
A mí siempre me llamó la atención todo lo que tenía que ver con la naturale-
za y el mar, pero ahí ni siquiera sabía que existía una carrera que se llamaba 
biología marina, pero siempre me gusto la biología y entonces decidí presen-
tarme a la Universidad nacional para medicina, con la gran oportunidad que 
me dio la vida de ser aceptado—.
Tomar decisiones en momentos de presión es algo difícil y más 
cuando no se tiene la esperanza de que llegue algún día una oportuni-
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dad soñada pero lejana. Esto fue lo que le pasó a nuestro empresario, 
la posibilidad de ingresar a la universidad era remota y lejana, pero un 
examen y el apoyo incondicional de sus padres lo hicieron posible.
En tiempos de escasez, de familias numerosas y pocos ingresos se 
hace casi imposible pensar en grandes posibilidades, pero existen opor-
tunidades que se presentan y lo verdaderamente importante es saber 
aprovecharlas a tiempo.
Sobre su formación el empresario relata:
—Como no estaba dentro de mis planes, por lo menos no dentro de los que 
tenia a corto plazo, entrar a la universidad fue una experiencia muy bonita, 
inicie mi carrera de medicina en la Universidad nacional con el apoyo de mis 
hermanas, en especial de mi hermana mayor quién ya se encontraba en la ciu-
dad de Bogotá. El apartamento donde vivía mi hermana quedaba a una hora 
de la universidad, los horarios eran difíciles porque algunas clases eran en la 
mañana, otras en la tarde, por lo cual a veces me quedaba en la universidad 
para no tener que gastar el dinero que mis padres con tanto esfuerzo me brin-
daban. En algunas ocasiones almorzaba en la universidad y cuando no podía, 
entonces mi hermana me empacaba el almuerzo en algún recipiente y en el 
momento de comer estaba muy frio, pero me lo comía con mucho agrado por 
que siempre fui muy consciente de lo afortunado que era.
Toda mi carrera la cursé con mucha dedicación y esfuerzo, en las vacaciones 
me trasladaba a Ibagué y conseguía algún trabajo temporal para poder ayudar 
con los gastos del hogar—.
Cuando existen necesidades económicas y se presentan oportu-
nidades de trabajo que parecen ser tentadoras; porque solucionan o 
amortiguan estas la dificultad del momento, la posibilidad de trabajo 
se vuelve un contrapeso de los sueños y aspiraciones porque están en el 
futuro y no en el presente. De su oportunidad de trabajo “estable” nos 
comparte:
—Mientras cursaba primer semestre de medicina, se presentó un paro de 
aproximadamente nueve meses, entonces me trasladé hacia Ibagué y empe-
cé a trabajar en un almacén que se llamaba “Almacén Popular”, allí me des-
empeñé en la bodega recibiendo pedidos, organizándolos y verificando que 
estuvieran completos. En poco tiempo fui ascendido al cargo de vendedor 
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y luego al cargo de cajero. Estuve laborando aproximadamente siete meses 
hasta que la universidad de nuevo abrió sus puertas y entonces fue allí donde 
tuve confusiones; yo tenía muchas ganas de terminar mi carrera pero las ne-
cesidades en mi casa no daban espera y el sueldo que allí recibía era de gran 
ayuda. Yo pensaba que quedándome trabajando allí aportaría benéficos a mi 
casa y trasladándome a Bogotá a seguir con mis estudios solo generaría gas-
tos. Hoy le agradezco a mis padres quienes me hicieron entender que jamás se 
debe cambiar estudio y conocimiento por trabajo o dinero, porque el dinero 
o lo material se acaba, mientras que el conocimiento sigue siendo de quien lo 
ha generado o apropiado y es la mejor herencia o riqueza que los padres nos 
pueden dejar.
Una vez me gradué, apareció el compromiso de hacer el año rural. Mi deseo 
era hacerlo en un sitio que me proporcionara gran experiencia para mi vida 
laboral y que estuviera cerca de mi familia, quienes estuvieron muy pendien-
tes de mi pero desde la distancia. Pude por medio de un profesor que me 
tenía gran aprecio, conseguir hacer el rural en Alvarado, hospital que en ese 
momento dependía del hospital de Venadillo, lo cual significaba que me tenía 
que desplazar hasta ese municipio a cumplir la mitad de los turnos semana-
les. De esta experiencia lo que más recuerdo fue la atención del primer parto 
como médico y sin el apoyo o acompañamiento de otros profesionales, fue 
algo muy emocionante ya que la paciente era una multigestante, o lo que sig-
nifica que ya tenía cuatro hijos y ese era su quinto, entonces fue muy rápido, 
ni siquiera alcanzamos a colocarnos los guantes porque la paciente llegó, y 
mientras le estaba tomando los datos, la señora refirió ganas de pujar y casi 
que ni la alcanzo a ubicarla en la camilla, cuando nació el bebé. Era un niño, 
y recuerdo con mucha gracia que la señora muy agradecida conmigo me pre-
guntó mi nombre para colocárselo a su hijo, y cuando le dije Ezequiel, la pa-
ciente sonrió y me dijo, que pena doctor, pero yo ya había pensado en Andrés, 
y yo también sonreí y le dije tranquila, ni siquiera a mí me gusta.
En ese año durante mi rural, conocí a una mujer que me acompañaría por el 
resto de mi vida (sonríe,) se llama Elsa Victoria, es mi esposa. En la época de 
mi rural Elsa Victoria era la bacterióloga del hospital de Venadillo, me llamó 
la atención desde el primer momento que la vi, siempre se ha caracterizado 
por su buen ánimo y su simpatía. Creo que desde el momento en que nos 
conocimos y siendo presumido, yo también le agradé, aunque ella aún no me 
lo confiesa (sonríe). Elsa Victoria tiene una hija; Catalina, a quién desde que 
me casé la considero como mi hija. Estas dos mujeres han hecho de mi vida 
un mundo más alegre.
Mercedes Parra Alviz | José Rodrigo Cática Barbosa
132
Al terminar el año rural y ubicarme en Ibagué me vinculé con el Hospital Fe-
derico Lleras Acosta en la unidad de quemados y en el servicio de urgencias. 
En ese hospital trabajé durante seis años, cumplía con un turno diario de 12 
horas que me llevó a replantear mi ejercicio profesional. Por esta forma de tra-
bajar se inició mi deseo de ya no ser más un empleado, aunque gracias a este 
trabajo estaba cumpliendo mi deseo mas anhelado de ayudar a mis padres, 
cosa que siempre he hecho desde temprana edad. Quería ser independiente, 
crear un negocio que me proporcionara más autonomía y que me otorgara 
más independencia, pero sabía que e en mi condición de médico general y sin 
conocimientos administrativos era muy difícil crear algo que atrajera perso-
nas y que fuera productivo—.
Sus inicios como empresario:
La necesidad de independencia, de superación y de ser autónomo, 
es algo que surge en la mayoría de las personas con visión futurista, pero 
a veces la falta de conocimientos, de ideas innovadoras o tal vez el temor 
al fracaso, hace frenar estas convicciones de superación. Sin embargo, 
el hombre emprendedor tiene una convicción de independencia que lo 
lleva a encaminar esfuerzos para estructurar su idea de negocio.
En este caso el recuerda:
—Me gusta mucho mi carrera y la ejerzo con todo mi corazón, creo que es-
cogí lo que era para mí sin miedo a equivocarme, pero siempre tuve la visión 
de crear mi propio negocio, aunque el salario como médico era suficiente, yo 
aspiraba mejores cosas.
En la rama de la medicina existen muchas especializaciones, pero como yo 
tenía una amplia experiencia con la medicina reconstructiva por mi trabajo 
en la unidad de quemados, me presenté no solo una vez, si no tres veces a 
la Universidad San José y a la Universidad Militar de Bogotá y finalmente 
pude entrar. Para cursar la especialización me trasladé a la ciudad de Bogotá, 
empecé mi especialización en cirugía plástica y reconstructiva. Afortunada-
mente ya eran otras condiciones a las que tenía cuando estaba estudiando mi 
pregrado, pero aun así fue complicado porque el tiempo de descanso era poco 
y había mucho por aprender, además que los programas de especialización 
en medicina exigen una dedicación completa y exclusiva, sin embargo, con 
mucho compromiso saqué mi especialización adelante—.
Regresó de nuevo a Ibagué ya como cirujano plástico en el año 
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2000, se reintegró al hospital Federico Lleras Acosta e inició otros con-
tratos con algunas EPS, con la Clínica Tolima, Con Asotrauma, con la 
Clínica Minerva y algo con la Clínica Calambeo; al principio mucho 
trabajo, pero ya empezaba a depurar procedimientos y empieza a sentir 
la necesidad de buscar algo más. Además agrega:
—Casi siempre me aferré más a la parte reconstructiva y funcional que hacia 
la estética porque me parecía un poco tonta y superficial, pero poco a poco 
me fui dando cuenta de cómo eran las cirugías estéticas y que no eran tan 
elementales como yo pensaba, que hay que tener tanta habilidad quirúrgi-
ca como sentido de estética y además tener en cuenta que se inicia con un 
paciente sano para tratar de obtener resultados que satisfagan al paciente, al 
cirujano y además a todas las personas del entorno del paciente. En la cirugía 
reconstructiva la mínima mejora es considerada satisfactoria para el paciente. 
Entonces empecé a ver que la cirugía reconstructiva y la cirugía plástica se 
complementan perfectamente por que por ejemplo, en una paciente que haya 
perdido un seno por un cáncer se aplican los dos conceptos o especialidades, 
el concepto reconstructivo y el concepto de estética; aspectos con los cuales 
consolidé la convicción de que un cirujano plástico integral debe ejercer am-
bas áreas—.
Cuando ya se tiene una profesión que gusta y que está generando 
buenos resultados tanto en la parte económica como en la personal, se 
debe suponer que es todo lo que se necesita para continuar su vida nor-
mal sin preocupaciones, o que por lo menos en este ámbito de la vida 
ya son otras cosas las que preocuparían, como la salud, la familia o los 
amigos. Pero qué se debe hacer cuando lo que se tiene no es suficiente 
y existe un sentimiento de que algo falta para sentir que ahora si todo 
está completo?
De su experiencia y necesidad de independencia nos cuenta:
—Como siempre tuve la visión de ser empresario e independiente y me fal-
taba aplicarlo en algo que me gustara, fue ahí cuando surgió la idea de crear 
una firma que tuviera la oportunidad de crecer y que no dependiera de un 
solo cirujano, si no que si el cirujano da un respaldo con su imagen, se debe 
aprovechar para llamar a otros cirujanos y construir empresa. (Foto 3-41)
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Foto 3‑41. Fachada de la empresa Belleza y Salud Corporal
La idea de negocio de materializa con un consultorio en el año 2000, la ima-
gen, por decirlo así es Ezequiel Montealegre y el eslogan es “belleza y salud 
corporal”. Se inicia en la carrera 4 D numero 33-27. Al inicio fue un poco 
difícil, pues la mayoría de las personas tenían la versión o el concepto de que 
asistir a un lugar de estética era, primero que todo muy costoso y segundo era 
un lujo que no era necesario, entonces nos toco lidiar con estos paradigmas 
que aún en la actualidad existen pero son menos arraigados. nos apoyamos 
mucho en la publicidad y se crearon paquetes promocionales con precios eco-
nómicos que estuvieran al alcance de todas las personas que necesitaran de 
los servicios. El negocio poco a poco fue creciendo. En esa sede duramos tres 
años y nos trasladamos a la que hoy es la sede actual que se encuentra ubicada 
en la carrera 4 D numero 36-27 Cádiz—.
En la teoría sobre el inicio del empresario es importante citar algu-
nas consideraciones:
Varela (2008), sostiene que “Los empresarios exitosos por un largo 
periodo, no juegan a la ruleta rusa, no se arriesgan por corazonadas o por 
impulsos emocionales. Ellos analizan muy bien la oportunidad, la miran 
por todos los lados, la evalúan con un software mental que ya tienen es-
tructurado y que recibe datos de todos los sentidos; calculan con cuidado 
sus movimientos antes de actuar; comparan los resultados previstos con 
sus objetivos y, una vez que están claros, en efecto, actúan. Ese software 
mental y esa lectura sensorial de datos forman parte del desarrollo del 
empresario; ha sido logrado, en muchos casos, a tropezones y, casi siem-
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pre, es muy específico para ciertos tipos de empresa en los cuales el tiene 
experiencia”. Se demuestra en esta historia empresarial que las acciones 
no han sido tomadas al azar, el empresario Ezequiel Montealegre Varón 
logró acumular conocimiento de su disciplina y evalúo de manera per-
manente su posibilidad de iniciarse como empresario.
El conocimiento y la experiencia profesional del empresario Eze-
quiel Montealegre Varón le aportaron un impulso para su decisión de 
iniciar empresa. Tal como lo afirma Druker, Citado por Varela (2008), 
“El proceso de creación de empresas, y el ejercicio de la profesión empre-
sarial, son una práctica que como la medicina o la ingeniería, exigen co-
nocimientos, habilidades, actitudes, aptitudes y atributos, pero sobre todo 
trabajo para lograr la formación y el desarrollo que el proceso exige”. La 
empresa “Belleza y Salud Corporal” se constituyó luego de que el em-
presario fortaleció su formación de médico especialista con aspectos del 
ámbito de los negocios y una vez efectuados análisis de aspectos que 
involucraban la idea de hacer empresa.
Una decisión estratégica en el ejercicio de empresario:
Por expectativas y necesidades de crecimiento, el empresario Eze-
quiel Montealegre Varón, toma la decisión de mejorar las instalaciones 
de su empresa. Se traslada para otro lugar y nos cuenta su experiencia:
—Cuando llegamos a la nueva dirección, las expectativas de ampliación eran 
más profundas, sin embargo, inicialmente mejoramos la parte de estética que 
en la anterior sede era más antigua, se incorpora la parte de spa y se amplía 
el servicio de medicina estética y medicina biológica, considerando esta co-
mo el intermedio entre la parte quirúrgica y la parte estética pura. Esta parte 
intermedia nos permite hacer algo invasivo, no tan específico como la parte 
quirúrgica, pero sí procedimientos como la aplicación botox, aplicación de de 
plasma del mismo paciente, aplicación de técnicas de adelgazamiento como la 
hidrolipólisis, desintoxicaciones corporales y terapias de quelación.
Son una serie de terapias complementarias a la parte de medicina estética 
pero que no necesariamente tiene que ser para eso, porque aquí llegan pacien-
tes que necesitan tratamientos para artritis, para control del colesterol o por 
hipertensión, diabetes; estos tratamientos los maneja medicina biológica con 
gran éxito. También tratamos pacientes que requieren tratamientos por salud, 
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pero que no se pueden someter a tratamientos quirúrgicos por presentar al-
guna patología como diabetes u otras. A esto es a lo que se quería llegar cuan-
do inicié como empresa, a que el paciente se encuentre con diferentes técnicas 
o diferentes opciones y que encuentre una solución a su problema. Por esta 
razón, se quiso crear algo más amplio, entonces en esta sede se crea una socie-
dad donde se incorporan: la médica estética; quien es la que se encarga de la 
medicina bioenergética y la medicina estética, la esteticista; quien se encarga 
de la parte no quirúrgica y de los posoperatorios o tratamientos para adelga-
zar. También se tiene la parte de mantenimiento facial, la parte anti estrés y la 
parte de relajación, ya que esta es otra zona que hemos venido desarrollando 
porque el estrés ha venido desencadenando muchos problemas de salud.
Inicialmente la evolución de la empresa fue entonces como un consultorio de 
Ezequiel Montealegre Varón, ya cuando crece, lo que era el eslogan “belleza 
y salud corporal”, se convirtió en marca, la cual está registrada y se creó una 
sociedad anónima que respalda como sociedad la posesión legal de esa marca. 
De esta manera operamos los primeros años, pero hace tres años se decidió 
cambiar la persona jurídica por una fundación, que independiente a los be-
neficios tributarios que se puedan obtener, lo que nos importa es empezar a 
hacer una labor social, lo que quiere decir que esa serie de ingresos, además de 
que nos ayude a crecer a nosotros, lo que queremos es que nos proyecte hacia 
la sociedad para devolverle algo de lo mucho que ella misma nos ha dado. Y 
qué mejor que devolvérselo a los niños con malformaciones. La fundación se 
llama “Piel y Figura” y es la responsable o la dueña del establecimiento que se 
llama “Belleza y Salud Corporal”.
Actualmente, la fundación aporta el cirujano a otra asociación que se llama ope-
ración sonrisa, que tiene como finalidad operar a los niños de labio y paladar 
hendido. otro objetivo es llegar a operar pacientes de reconstrucción mamaria, 
ya sea en forma inmediata, es decir, en el momento de la cirugía oncológica o 
tardía posoperatoria. Este es un proyecto que está naciendo y que tiene la visión 
de dar estos servicios con la mayor ayuda a este tipo de pacientes.
Como hasta ahora llevamos poco tiempo con la fundación, lo que piel y figura 
está haciendo es que a los pacientes que se operen en el Federico LLeras Acosta 
de cáncer de seno, se les obsequia el posoperatorio, es decir, las terapias para el 
manejo del dolor, acelerar la recuperación y evitar deformidades cicatriciales—.
Estas actitudes del empresario representan algunas de las cualida-
des que deben ser propias de quienes crean empresas, tal como lo ex-
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presa Zuluaga (2007), cuando al referirse a las cualidades de los empre-
sarios manifiesta que “hablar de honestidad, sinceridad, ética y moral en 
esta época suena como lejano, más aún cuando a diario se ve claramente 
que la mayoría de las personas buscan alcanzar sus metas e ideales, así sea 
acudiendo a la realización de actos pocos legales, como el juego sucio. Si 
en verdad se busca calidad de vida, es necesario pensar que ella se logra a 
través de acciones significativas de las personas y que sus efectos deben ge-
nerar beneficios no solo para él, sino también, para todas las personas que 
lo rodean”. El querer “devolverle algo a la sociedad” ha sido una intención 
del empresario, que no ha quedado en eso y se ha materializado en las 
campañas que se han registrado en su historia empresarial.
Las proyecciones el empresario las resume así:
—En el futuro queremos manejar todo lo que tenga que ver con los pacientes 
quemados, porque yo tengo experiencia en ello, pues como les había contado, 
trabajé en la unidad de quemados del Federico Lleras Acosta, que actualmen-
te ya no existe pero que las personas quemadas siguen existiendo. La idea 
es aprovechar la oportunidad de consolidación de la empresa para atender a 
estos pacientes con el máximo de conocimiento, experiencia y pleno sentido 
humano—.
¿Qué enseñanza y consejos da usted a los futuros empresarios?:
—Yo considero que toda profesión es una empresa. El que estudia derecho esa 
es su empresa, el que estudia medicina esa es su empresa, el que estudia admi-
nistración de empresas, esa es su empresa. Yo creo que esa es la parte de donde 
se puede arrancar. Lo primero que debe hacer el que quiere hacer empresa es 
estar dispuesto a luchar y esto significa en muchas ocasiones, hacer sacrificios, 
estar informados y firmes en la idea que se propongan. Lo importante es que-
rer lo que se propone, lo demás viene por añadidura—.
El empresario complementa diciendo:
—Cada historia de vida deja una enseñanza y depende de cada quien tomarla 
o no, es como cuando te dan un consejo, es cada uno quien decide si lo es-
cucha o no. El empresario que desea perdurar y mantenerse de manera com-
petitiva, debe ser consciente de preparase y de estar actualizándose en lo que 
tiene que ver con su negocio y en aspectos complementarios al mismo. El 
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empresario no debe creerse dueño absoluto del conocimiento y entender que 
este, el conocimiento, evoluciona y se transforma—.
Reflexiones que deja el caso:
•	 Se piensa equivocadamente que hacer empresa es un deseo casi 
imposible de lograr y que solo se puede llegar a él teniendo un 
nivel socioeconómico alto.
•	 Las dificultades mueven al ser humano a superarlas para dejar 
historias de valor.
•	 El empresario siempre mantuvo su visión de ser empresario e in-
dependiente. Con lo cual se permitió alcanzar lo anhelado.
Conclusiones
•	 Los empresarios analizan muy bien la oportunidad, la miran por 
todos los lados, la evalúan y calculan con cuidado sus movimien-
tos antes de actuar.
•	 Las intenciones de forjarse como empresario corresponden a de-
seos medidos y calculados en el largo tiempo.
•	 Los empresarios no se inician por azar, esa intención la meditan 
desde jóvenes y solo será un éxito, cuando no admiten distrac-
ción sobre la misma.
•	 Para los empresarios lo importante es querer y defender lo que se 
proponen, lo demás viene por añadidura, como afirma el empre-
sario de la historia.
Frase para compartir:
El empresario Ezequiel Montealegre Varón, nos refiere la frase que 
siempre recuerda y comparte con sus colaboradores y amigos: “Todo 
medio es el fin, todo fin es el medio, pero todo medio no es necesaria-
mente el fin”, principio filosófico del shaolín.
“Dios no se debe usar como excusa para evadir la responsabilidad 





nombre del empresario: 
Ezequiel Montealegre Varón.
nivel de educación: 
Medicina general
Especialista en cirugía plástica y reconstructiva.
año de creación de la empresa: 
En el año 2000 inicia operaciones con su propio consultorio.
actividad de la empresa: 
Belleza y Salud Corporal.
estilo gerencial del empresario
De pensamiento proactivo y amplia disposición de servicio a la comunidad. 
Logros alcanzados: 
•	 Expansión de la infraestructura de la empresa. 
•	 Consolidación en portafolio de servicios. 






•	 Sentido humano en las actuaciones
¿Qué es para usted ser buen jefe?
El líder es aquella persona que da ejemplo y hace que sus colaboradores 
trabajen de manera proactiva. Las personas no deben creerse dueño 
absoluto del conocimiento y entender que éste evoluciona y se transforma 
continuamente.
¿Qué lecciones especiales ha aprendido de sus errores y de sus aciertos?
Lo importante es querer y defender lo que uno se propone, lo demás viene por 
añadidura.
¿cómo maneja la crisis?
Se debe manejar con mucha cautela y responsabilidad. Hay que tener la 




•	 Con deseo de independencia
•	 Honesto
retos
Manejar todo lo que tenga que ver con los pacientes quemados.
invitación
no usar a Dios como excusa para evadir la responsabilidad y explotar a los 





La Historia Empresarial se ha convertido hoy en día en una de las cien-
cias más ricas en conocimiento, ya que permite de cierta manera explo-
rar el pasado y conocer todas las formas de desarrollo de las empresas.
Es trascendental estudiar la historia de la empresa y del empresa-
rio como un fenómeno histórico-social, porque permite comprender de 
una mejor manera la historia económica de lo local, lo regional y del 
país. Se requiere, con mayor interés, involucrar a los empresarios como 
agentes y actores económicos de primer orden, pues son ellos los prota-
gonistas y actores del recorrido político y económico del país.
El empresario debe ser entendido como aquella persona creadora, 
innovadora y visionaria, con un talento único, con capacidad de liderar 
un grupo de personas para alcanzar unas metas planteadas a través de 
los diferentes recursos que dispone. El empresario es el actor primordial 
del desarrollo de una sociedad, es él quien pone en marcha proyectos de 
innovación, tiene confianza en sí mismo, es capaz de materializar sus 
sueños, se enamora de lo que hace y se enfrenta a obstáculos, tiene una 
actitud positiva frente a la vida, trabaja por ser cada día mejor y final-
mente contribuye al desarrollo de la región, como se puede analizar en 
cada uno de los casos planteados.
Los empresarios coinciden en la necesidad de motivar a sus colabo-
radores, pues un colaborador motivado genera sinergias para la empre-
sa a la cual pertenece. Un empelado motivado trae más clientes, según 
el pensamiento de los empresarios.
El empresario del Tolima se ha caracterizado por ser respetuoso, 
honesto y algo trascendental, “le da importancia a la palabra”, lo que ha 
permitido que sus clientes, proveedores y empleados tengan confianza 
en ellos. Del mismo modo, la honestidad, como valor fundamental en 
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los negocios ha sido una de las características comunes en la cotidiani-
dad de los empresarios relacionados en el presente documento.
Las historias presentadas en este libro coinciden en manifestaciones 
de los empresarios acerca de situaciones o momentos de crisis vividas 
en su ejercicio de empresarios. Sin embargo, para ellos las crisis han sido 
y seguirán siendo valiosas oportunidades para crecer.
Estas experiencias empresariales han permitido señalar que de los 
errores se aprende, son ellos los que permiten reconocer lo que se hace 
mal y la forma como se deben seguir haciendo las cosas que impacta-
rán en el futuro de la empresa. El entorno es dinámico, lo que hace que 
siempre se esté a la expectativa, pero también preparado para afrontar 
cada una de las adversidades que trae el día a día.
Se ha logrado confrontar que los auténticos empresarios son los que 
toman las decisiones de crear empresa, a pesar de los peligros que tiene 
que pasar en el mundo de los negocios. Es así como estos empresarios, 
en su afán de independizarse, crearon sus propias empresas. Asimismo, 
consideran que la motivación es lo permite que una persona actué y se 
comporte de una determinada manera. “Si la persona se encuentra sa-
tisfecha, su esfuerzo será superior”.
El inicio de la economía del Departamento del Tolima, centrada en 
la explotación y comercialización de productos agrícolas, se vio bene-
ficiado con el desarrollo de epicentros económicos y geográficos que, 
producto de la tecnificación, jalonaron la aparición y el desarrollo de 
unidades económicas de contexto empresarial.
La historia empresarial del Tolima se construye, entre otras aspec-
tos, por la voluntad política de canalizar recursos para consolidar una 
red ferroviaria, mejorar las vías que sirvieron para la movilización de 
productos agrícolas y el interés por la modernización del sector agrícola 
de la región.
Actualmente, existen muchas posibilidades de crear empresas, por 
lo tanto, la invitación que se hace a los jóvenes es que no deben desapro-
vechar las oportunidades del presente para hacer empresas. Hoy es más 
fácil hacer empresa que en el pasado. Atrévete a marcar la diferencia, 
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